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RESUMEN EJECUTIVO 
 
“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA EXPANSIÓN DEL  RESTAURANTE Y ASADERO 
“PICO-PICO”  EN LA CIUDAD DE SANGOLQUÍ” 
 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” es una Empresa Unipersonal de 
Responsabilidad Limitada, ESPECIALIZADA  en la elaboración de pollos a la brasa. 
 
El MERCADO demuestra que existe espacio suficiente para el establecimiento de un 
nuevo restaurante en el Cantón Rumiñahui - parroquia San Rafael. 
 
Se realizará un plan de negocios con el fin de promocionar un producto muy 
apetecido en el mercado, con ingredientes de primera CALIDAD  considerados como 
la base principal para la preparación de los pollos a la brasa, y de esta manera tratar 
de cubrir las  necesidades de satisfacción al cliente. 
 
Durante el primer año de actividades el Restaurante, operará al 50% de su 
capacidad instalada, quedando espacio suficiente para importantes UTILIDADES 
durante los 2 años siguientes sin necesidad de inversiones adicionales. 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 
“PLAN OF BUSINESS FOR THE EXPANSION OF THE RESTAURANT AND 
ASADERO “PICK-PICK” IN THE CITY OF SANGOLQUÍ” 
 
 
The Restaurant and Asadero “Pick - Pick” it is an Unipersonal Company of Limited 
Responsibility, SPECIALIZED in the elaboration of chickens to the ember. 
 
The MARKET demonstrates that enough space exists for the establishment of a new 
restaurant in the Canton Rumiñahui - parish San Rafael. 
 
You will be carried out a plan of business with the purpose of promoting a product 
very felt like in the market, with ingredients of first QUALITY considered as the main 
base for the preparation from the chickens to the ember, and this way to try to cover 
the necessities of satisfaction to the client. 
 
During the first year of activities the Restaurant, will operate to 50% of its installed 
capacity, being enough space for important UTILITIES during the 2 following years 
without necessity of additional investments. 
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INTRODUCCIÓN 
 
El presente plan va a generar beneficios socio-económicos como son la creación de 
nuevos puestos de trabajo para profesionales y trabajadores operativos. 
 
Los restaurantes ayudan de muchas maneras al crecimiento económico del país y 
son un negocio de alta  rentabilidad a sus propietarios. Por lo que abrir un 
restaurante siempre resulta atractivo, pues hay un amplio mercado ávido de 
novedades. 
 
Con la elaboración de este plan se pretende llegar al segmento de mercado que es  
la Población Económicamente Activa  del Cantón Rumiñahui, que deseen un 
ambiente exclusivo y diferente para compartir en familia, pareja o con amigos. 
 
Llegar a ser un negocio de fuerte posicionamiento a nivel local, de alta 
competitividad, productividad y servicio preferencial a nuestros clientes, para 
mantenerlos satisfechos. 
 
Los principales indicadores financieros calculados para el primer año de actividades 
demuestran lo siguientes: 
 Se estima una Utilidad Neta de US$ 1.365,30. 
 Se generará una rentabilidad del 30% sobre la inversión inicial. 
 
 
El Cantón Rumiñahui brinda oportunidades de nuevos negocios ya que existe 
demanda suficiente la cual no está satisfecha con la actual oferta, busca nuevas 
opciones que brinden calidad a un precio accesible y con un excelente servicio al 
cliente. 
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CAPÍTULO I 
 
1.1   Análisis Socio Económico del País Relacionado con el Sector                 
…Restaurantes y Servicios 
 
“La microempresa es un fenómeno social de indiscutible importancia para el país, ya 
que comprende más del 50% de la población económicamente activa. Los 
ecuatorianos somos grandes emprendedores. Decenas de miles de ecuatorianos se 
han convertido en los últimos años en empresarios de microempresas.”1   
 
Se estima que en el Ecuador hay 1.2 millones de microempresarios de los cuales 
670.000 están en el sector informal. Las micro y medianas empresas poseen un gran 
potencial para la generación de empleo, ingresos, riqueza y oportunidades  de 
desarrollo, por lo menos con el 50% del PIB. 
 
Hoy en día para crear empresas grandes, medianas, pequeñas o microempresas se 
debe considerar varios aspectos, la fluctuación económica del país, que influyen en 
su creación con el fin de llegar a mejorar y proyectar el negocio, para mantenerse 
dentro del mercado y minimizar el impacto de las limitaciones y amenazas del sector. 
 
1.1.1 Macro Entorno 
 
En base a la información disponible en el  Banco Central del Ecuador, Instituto 
Nacional de Estadísticas y Censos- INEC, Comisión Económica para América 
Latina-CEPAL, Ministerio de Economía y Finanzas, el macro entorno del país se 
puede resumir con los siguientes indicadores: 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1
TORRES, Luis: CREACION Y FORMULACIÓN DE MICROEMPRESA CIVIL .edit.Quality Print; Ecuador.2005.pag.01. 
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Cuadro N° 1.1.1   10 INDICADORES DEL MACRO ENTORNO  ECONÓMICO DEL ECUADOR 
 
N° CONCEPTO INDICADOR ECONÓMICO FUENTE 
1 PIB 2011 26.928´  US$ millones  BCE 
2 Inflación  3.62% BCE 
3 Presupuesto del Estado 23.950´ US$ millones MIN. ECON. 
4 Población Total Censo 2010 14´483.499  INEC 
5 PEA 2010   4´342 miles INEC 
6 Crecimiento Económico 2011 7.78% IDEX MUNDI 
7 Desempleo Urbano 2011 7.0% INEC 
8 Subempleo 2011 50% INEC 
9 Canasta Familiar Básica 2011 557,00 US$ INEC 
10 Ingreso Familiar Medio 2011 493,00 US$ INEC 
Elaborado: Carrera Gestión de Microempresas UCE 
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El PIB del país creció 7.78% en el año 2011 para ubicarse en US$ 26.928´ millones, 
frente a una expansión de 3.58% en el año 2010. 
 
Ecuador se encuentra entre los tres primeros países con alto crecimiento en 
Latinoamérica, siendo superado solo por Panamá con 10.50% y Argentina con 
9.00%. 
 
El desempleo para el 2011 con un índice del 7.0% (que es el paro forzoso de 
personas que no encuentran un puesto de trabajo), mismo que calculado sobre una 
PEA de 4´342 miles, representan 303.940 desocupados. 
 
El 50% de subempleados, sobre la PEA representan más de 2 millones ciento 
setenta mil personas sin trabajo estable.   
 
Los emprendedores tenemos esperanza que las Autoridades Estatales rectifiquen 
sus estrategias económicas abriendo las puertas a la inversión privada nacional y 
extranjera que constituye el único camino para solucionar los actuales problemas de 
pobreza, desempleo, subempleo, inseguridad jurídica y social, y principalmente para 
mejorar nuestro índice de crecimiento económico, para en el mediano plazo lograr 
insertarnos en la economía globalizada. 
 
1.1.2  Micro Entorno de las PYMES 
 
Las PYMES en el Ecuador aportan con el 24.00% al PIB y el 84.00% son 
establecimientos de micro, pequeñas y medianas empresas. 
 
Las PYMES, a diferencia de los negocios corporativos, contribuyen al desarrollo del 
país en mejor forma, a través de las siguientes fortalezas y oportunidades: 
 
 Usan mayor cantidad de materia prima nacional. 
 Tienen alto valor agregado de su producción que contribuye para una 
distribución más equitativa del ingreso. 
 Existe flexibilidad para asociarse y enfrentar exigencias del mercado. 
 Las posibilidades de obtener nichos de mercado de exportación para 
productos no tradicionales son mayores. 
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 Hay fuentes de financiamiento internas y externas con condiciones ventajosas 
para las microempresas. 
 Son factores claves para generar riqueza y empleo que dinamizan la 
economía y diluyen las tensiones y problemas sociales. 
 Requieren menos costo de inversión para el emprendimiento en todo tipo de 
negocios. 
 
Por otro lado, las PYMES también presentan debilidades y amenazas que 
obstaculizan su crecimiento y desempeño eficaz, como: 
 
 Altos costos de materia prima e insumos. 
 La producción está orientada al mercado interno y las exportaciones son 
incipientes. 
 Gran parte de la mano de obra no es calificada. 
 El marco legal es obsoleto y no hay políticas ni normas para el desarrollo del 
sector. 
 El 77% de las PYMES están concentradas en Quito - Guayaquil y tienen un 
escaso nivel tecnológico, baja calidad de producción y poco acceso al crédito. 
 
En base al análisis FODA anterior de las PYMES, los emprendedores que estamos 
elaborando Planes de Negocios para generar riqueza y empleo, continuaremos 
exigiendo a los gobernantes que hemos designado, la implementación de políticas 
claras con incentivos reales para sacar del abandono a las PYMES, que contra 
“viento y marea”, desde hace décadas somos el motor de la economía del Ecuador. 
 
1.1.3  Justificación del Tema Seleccionado 
 
La creación y puesta en marcha del Restaurante y Asadero “Pico Pico” en el Valle de 
los Chillos se justifica por las consideraciones que se exponen a continuación: 
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Historia, Evolución de los Restaurantes. 
 
Desde el aparecimiento del hombre surge la necesidad de alimentarse, los primeros 
mercaderes cambiaban herramientas, ropa, ganado y después dinero por alimentos 
preparados 
 
Durante la Edad Media, el buen servicio de alimentos y bebidas era un privilegio de 
la aristocracia.  
 
En la antigüedad, las iglesias y los monasterios tenían por costumbres albergar los 
viajeros y alimentarlos aceptando algunas donaciones a cambio.  Esta situación fue 
aprovechada por comerciantes de la época para crear establecimientos 
especializados en la venta de comidas y bebidas. 
 
El término "RESTAURANTE" es de origen francés, y fue utilizado por primera vez en 
París, al designar con este nombre un establecimiento fundado alrededor de 1765, 
en el que se servían comidas y bebidas pero como algo distinto a las posadas, 
tabernas y casas de comida.  Su éxito fue inmediato y numerosos restaurantes 
fueron abiertos. 
 
Los restaurantes son negocios prósperos después de la segunda guerra mundial ya 
que, muchas personas con posibilidades económicas adquirieron él hábito de comer 
fuera de sus casas. 
 
El comer fuera está íntimamente ligado a la disponibilidad económica y por lo tanto, 
al incrementarse esta aumenta las ventas en los restaurantes. Las comidas y 
bebidas consumidas fuera de la casa representan aproximadamente un 5% de la 
renta de los consumidores. 
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Aporte de los Restaurantes al Desarrollo del País 
 
“Las actividades económicas que presentaron una mayor contribución a la variación trimestral del PIB (0.7%) fueron: Manufactura, 
0.18%; Otros Servicios, 0.17%; Comercio, 0.11%; Agricultura, 0.10% y Otros Elementos del PIB, 0.09%.”2 
 
 
 
2
www.bancocentraldelecuador.gov
Gráfico N° 1.1.3.1 
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En base a la información proporcionada por el Banco Central del Ecuador, se puede 
evidenciar que en cuarto trimestre del año 2011, las actividades productivas de 
hoteles, bares y restaurantes es la segunda fuente económica que aporta al PIB del 
país de manera significativa.  
 
Formación Profesional del Emprendedor 
 
Para ser un emprendedor se requiere tener cierto perfil, ciertas aptitudes y ciertas 
características de personalidad entre otras las siguientes: 
 
 Interés por  la autonomía, enfrentar riesgos pero con una previa planificación. 
 Demostrar y demostrarse lo que saben, pueden y valen; 
 Tienen capacidad de concentración para la resolución y búsqueda de salidas 
exitosas a problemas. 
 Les gusta dejar su marca en la vida a través de su emprendimiento. 
 Saben que se pueden equivocar pero también saben que el fracaso es no 
intentarlo de nuevo. 
 
La persona emprendedora tiene que tener confianza absoluta en su proyecto y en 
que está preparada para sacarlo adelante. Va tomar decisiones y lo tiene que hacer 
de manera eficaz, sin miedo y confiando en sí misma, aunque  puedan ser erróneas 
o el resultado no sea el esperado. 
 
La confianza debe extenderse también a las personas que van a formar parte de la 
empresa. Y es que esta capacidad (estrechamente relacionada con la autoestima 
personal) se relaciona directamente con algunas habilidades de liderazgo como la 
motivación. 
 
El emprendedor tiene que saber dónde quiere llegar y estar en disposición de 
realizar todo lo necesario para lograrlo.  
 
La persona emprendedora va a asumir riesgos, pero éstos deben ser calculados.  
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Las habilidades o competencias más directamente relacionadas con este rasgo son 
las que tienen que ver con las habilidades de comunicación interpersonal, 
negociación y venta. 
 
El emprendedor no actúa aislado: el desarrollo de su proyecto, su puesta en marcha, 
su crecimiento y éxito van a depender de las relaciones que establezca en diferentes 
ámbitos, por lo que conviene que tenga facilidad para las relaciones personales, 
para la comunicación y para la negociación. Por supuesto, debe tener habilidades 
para la venta y una fuerte orientación al servicio del cliente. 
 
Este Plan de Negocios para la Expansión del Restaurante y Asadero “Pico Pico” en 
el Cantón Rumiñahui – parroquia San Rafael, es la oportunidad mutua de desarrollo 
y crecimiento económico.  
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CAPÍTULO II 
ESTUDIO DE MERCADO 
 
El estudio de mercado busca determinar la viabilidad de invertir en un determinado 
negocio, además permite cuantificar la cantidad de bienes o servicios que la 
sociedad está dispuesta a comprar o adquirir. 
 
La investigación de mercado es una técnica que permite recopilar datos a través del 
método de la encuesta y ésta información sirve al microempresario para la toma de 
decisiones.    
 
2.1 Objetivo del Estudio de Mercado 
 
Objetivo General 
 
Determinar la factibilidad de la creación de un  Restaurante, para la elaboración de 
pollos a la brasa en el Cantón Rumiñahui - parroquia - San Rafael, y para ello se 
utilizará el método de la encuesta. 
 
Objetivos Específicos 
 
A continuación se detalla los puntos que van a ser investigados en el presente 
estudio: 
 
 Identificar el Universo y Selección la Muestra. 
 
 Identificar cuál es la competencia en el mercado y participación de cada uno 
de los mismos. 
 
 Determinar los gustos y preferencias de los consumidores a fin de conocer las 
expectativas de los clientes. 
 
 Conocer cuáles son los rangos de precios que estaría dispuesto a pagar el 
cliente por el producto que se les ofrecerá. 
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 Establecer los mejores canales de comercialización del producto aplicando las 
herramientas básicas del Marketing.  
 
 Analizar todos los datos obtenidos en el estudio de mercado y tomar 
decisiones para las mejoras del negocio. 
 
2.2 Planificación del Estudio del Mercado 
En la planificación del estudio del mercado, el Restaurante y Asadero “Pico Pico”  
elaborará un cronograma de actividades enfocado a la investigación del mismo, así  
también  los recursos necesarios que facilitarán la ejecución del presente estudio los 
cuales se presentan a continuación:   
 
Cuadro N° 2.2.1          CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES 
PARA EL RESTAURANTE Y ASADERO “PICO PICO” 
EVENTO DESCRIPCIÓN 
SEMANA      
1 
SEMANA 
2 
SEMANA 
3 
SEMANA 
4 
1 Delimitación del radio operacional 
del negocio 
                
2 Identificación y encuesta a la 
competencia 
                
3 Tabulación y análisis de resultados 
de la competencia 
                
4 Encuesta a los potenciales clientes                 
5 Tabulación y análisis de resultados                 
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Cuadro N° 2.2.2  RECURSO  HUMANO 
CARGO RESPONSABLE 
Planificador Miguel Guanotoa 
Encuestador Miguel Guanotoa 
Tabulador Miguel Guanotoa 
Analizador Miguel Guanotoa 
 
 
Tabla N° 2.2.1                       RECURSO  MATERIAL Y ECONÓMICO 
DESCRIPCIÓN  CANTIDAD U. MEDIDA V. UNITARIO V. TOTAL 
Internet 7 Horas US$ 0,80 US$ 5,60 
Impresiones 50 unidad US$ 0,10 US$ 5,00 
Copias 80 Unidad US$ 0,05 US$ 4,00 
Papel bond 2 Resma US$ 5,00 US$ 10,00 
Esferos, lápices 4 Unidad US$ 0,50 US$ 2,00 
Alimentación  4 semanas US$ 2,00 US$ 8,00 
Movilización 3 semanas US$ 2,00 US$ 6,00 
TOTAL US$ 40,60 
 
 
Este presupuesto será financiado por el Gerente- Propietario, con ahorros 
personales. 
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2.3 Segmentación del Mercado 
 
La segmentación consiste en: La división de un grupo heterogéneo de consumidores 
en un subgrupo más pequeño homogéneo y las características principales de sus 
integrantes. 
 
La segmentación tiene por objetivo canalizar los esfuerzos y recursos hacia las 
áreas con mayores y mejores posibilidades, hace más efectivos los esfuerzos y por 
ende los ingresos.  
 
Las variables mas aplicadas según Kotler (1996), son variables demográficas (según 
la edad, sexo, etc.), variables geográficas (según donde vive), así también el 
Restaurante y Asadero “Pico Pico” considerará para éste estudio la variable 
socioeconómica (PEA) Población Económicamente Activa del Cantón Rumiñahui. 
 
A continuación se representa en el siguiente cuadro las variables antes 
mencionadas: 
 
 
Cuadro N° 2.3.1          SEGMENTACIÓN DEL MERCADO  
VARIABLES CARACTERÍSTICAS 
 
GEOGRÁFICAS 
Provincia de Pichincha 
Cantón Rumiñahui 
Parroquia - San Rafael 
 
DEMOGRÁFICAS 
Población Urbana 
Sexo: Hombre y Mujeres 
Edad: 25-65 años 
SOCIOECONÓMICAS Población Económicamente Activa 
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Se considerarán estas variables porque: 
 
Variable Geográfica: Es donde reside la población; Cantón Rumiñahui- Parroquia 
San Rafael que será el mercado potencial. 
Variable Demográfica: Es dirigido a las personas hombre, mujeres de un rango de 
edad de 25-65 años residentes en la zona de influencia. 
Variable Socioeconómica: Esta variable es importante porque se enfoca a los 
ingresos, es decir  a la Población Económicamente Activa del Cantón Rumiñahui y 
con este dato se realizará la selección de la muestra. 
 
2.4 Identificación del Universo, Población y Selección de la Muestra 
 
A continuación se observa y se identifica al universo que será analizado en el 
estudio de mercado. 
 
Gráfico N° 2.4.1 “MAPA DE LOS CANTONES DE LA PROVINCIA DE      
PICHINCHA”3 
 
“Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC)”  
Universo 
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        CANTONES       DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA   
  
  
CANTÓN   
  
POB.   
(2010)   
ÁREA   
(KM²)   
CABECERA  
CANTONAL   
  Cayambe   85.795   1.189   Cayambe   
  Mejía   81.335   1.476   Machachi   
  Pedro Moncayo   33.172   332   Tabacundo   
  Pedro Vicente  
Maldonado   
12.924   620   
Pedro Vicente  
Maldonado   
  Puerto Quito   20.445   683   Puerto Quito   
  Distrito Metropolitano  
de Quito   
2.239.191   4.183   Quito   
  Rumiñahui   85.852   139   Sangolquí   
  San Miguel de Los  
Bancos   
17.573   839   
San Miguel de  
Los Bancos   
  
Cuadro N° 2.4.1
El siguiente cuadro refleja los cantones, población, área de superficie y su cabecera 
cantonal.                                                                                                                                                                                                   
 
 
“Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC)”  
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” estará ubicado en el Cantón Rumiñahui, 
cabecera cantonal Sangolquí, tiene una superficie de 139 km2, su  altitud es de  
2.550  m.s.n.m y su población es de 85.852 habitantes. 
Límites: Norte, Este y Oeste con el Distrito Metropolitano de Quito y al Sur el Cantón 
Mejía.  
Parroquias: Sangolquí, San Pedro de Taboada, San Rafael, Cotogchoa y 
Rumipamba. 
 
 
 
 
3http://www.inec.gob.ec/estadisticas/?option=com_content&view=article&id=109&Itemid=88 
 
 
16 
  
“Se ha tomado como fuente los datos del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos 
(INEC) del Censo de población y vivienda 2010.”4 
 
 
A continuación se detalla en la siguiente tabla:  
 
 
 
Cuadro N° 2.4.2     POBLACIÓN CANTONAL DE RUMIÑAHUI 
Parámetro Número de  Habitantes Porcentaje 
 
Población Total  85852  
Hombres  41917 48.82% 
Mujeres  43935 51.17% 
Pob. Afro ecuatoriana  1694 1.97% 
Pob. Indígena  1625 0.2% 
Pob. Mestiza  75141 87.52% 
Pob. Blanca  1694 1.97% 
Población 
Económicamente Activa 
(PEA)   (Anexo 2.4.1) 
 
42.408 
 
49,40% 
 
“Fuente: Censo de población y vivienda 2010” 
 
Los datos presentados en la tabla anterior nos muestran que en el Cantón 
Rumiñahui, existen 85.852 habitantes, la población tiene una ligera mayoría de 
mujeres con el 51.17% de la población.  
 
La (PEA) del Cantón Rumiñahui está compuesta por 18.707 mujeres y 23.701 
hombres, de acuerdo al último censo, por lo tanto el total de la PEA es de 42.408 
personas. 
 
El tamaño del Universo para nuestro negocio es de 42.408 personas, (PEA) del 
Cantón Rumiñahui. Este dato es necesario para la selección de la Muestra. 
 
 
 
 
 
4 http://www.inec.gob.ec/estadisticas 
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El Restaurante y Asadero “Pico Pico” considera  importante antes de calcular la 
Muestra, determinar el nivel de confianza de la información a fin de minimizar el 
márgen de error, para ello se presenta la siguiente teoría. 
 
El nivel de confianza de la información que se requiere está distribuido, según la ley 
de probabilidad (Gauss o Strudent), así llamamos nivel de confianza a la 
probabilidad de que el intervalo construido en torno a un estadístico capte el 
verdadero valor del parámetro. 
 
“Según diferentes seguridades el coeficiente de Z varia, así.”5 
 
Cuadro N° 2.4.3                   NIVEL DE CONFIANZA 
SEGURIDAD Z PORCENTAJE COEFICIENTE 
Si la seguridad Z fuese del 90% el coeficiente sería 1. 645 
Si la seguridad Z fuese del 95% el coeficiente sería 1.96 
Si la seguridad Z fuese del 97,5% el coeficiente sería 2.24 
Si la seguridad Z fuese del 99% el coeficiente sería 2.576 
 
Probabilidades que pueden suceder son: 
 Probabilidad de éxito: P= 0,95 
 Probabilidad de fracaso: Q= 0,05 
Error muestral de estimación es la diferencia entre un estadístico y su parámetro 
correspondiente que en nuestro caso será e= 0,05 
 
 
 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………        
5  www.fisteros.com/mbe/investiga/9muestrasasp#/     
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Una vez que se ha determinado el valor de la Población, Nivel de Confianza, y 
Márgen de Error estimado se procede al cálculo de la Muestra a través de la 
siguiente fórmula:  
 
Para la determinación del número de encuestas adecuadas a la población, se 
utilizará el método Probabilístico Simple de la población finita  
  
Z2 * P * Q * N 
 “Fórmula”6:                            n  = 
Z2 * P * Q + N* e2 
 
En donde: 
 n=  Tamaño de la muestra. 
 
N = Total de la población (42.408). 
 
Z = 1,96 (si la seguridad es del 95%). 
 
P = Proporción esperada (en este caso 95%  = 0,95). 
 
Q = 1- P (en este caso 1- 0,95 = 0,05). 
 
   e = Error de estimación en este caso es de (0,05). 
 
 
 
 
 
 
 
 
6 BUNGGE, Mario: MÉTODO PROBABILÍSTICO SIMPLE. Pág.: 257 
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2.5 Selección de la Muestra 
 
Para la determinación de la Muestra se ha tomado la Población Económicamente 
Activa que corresponde a  42.408 personas. 
 
Remplazamos en la fórmula: 
 
          Z2 * P * Q * N 
                                        n  = 
  Z2 * P * Q + N* e2 
 
 
          (1,96)2 * 0,95 * 0,05 * 42.408 
                                        n  = 
(1,96)2 * 0,95 * 0,05 + 42.408 * (0,05)2 
 
 
     7.738,4422 
                                        n  = 
106.202476 
 
 
        n  =       72.8650 
 
                                        n  =        73 
 
Por lo tanto: n= 73;  n= 73 Encuestados. 
 
Se determina que se realizarán las encuetas a 73 personas de distinto género. 
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2.6 Realización de Encuestas de acuerdo al Objetivo del Negocio 
 
La encuesta es un instrumento cuantitativo de investigación social mediante la 
consulta a un grupo de personas elegidas de forma estadística, realizada con ayuda 
de un cuestionario. 
 
El propósito de esta investigación, es estudiar cuáles son las preferencias y  gustos 
de los potenciales clientes, para determinar si existe la oportunidad de vender pollos 
a la brasa y bebidas gaseosas, en el Cantón Rumiñahui - parroquia San Rafael. 
 
La realización de encuestas a la competencia es de gran importancia para el 
Restaurante y Asadero “Pico Pico”, lo cual permitirá conocer información como:  
 
 Volumen de ventas.   
 Número de trabajadores.  
 Área del local.  
 Producto principal.  
 Venta a domicilio. 
 Tipo de empresa.  
 Constitución jurídica.  
 Estado de la infraestructura.  
 Nivel de atención al cliente. 
 Cuantos clientes semanales.  
 Cuánto gasta cada cliente.  
 El cliente de la competencia. 
 Porcentaje de participación de la competencia en el mercado. 
 
Con la finalidad  de identificar de manera más precisa los productos, horarios de 
atención, precios etc., qué se deben ofrecer en el Restaurante y  Asadero “Pico 
Pico”,  se elaborará 9 preguntas claves a  un total de 73 encuestas, para que sean 
contestadas por los potenciales clientes, esto ayudará a confirmar que el estudio de 
mercado ha obtenido los resultados esperados. 
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2.6.1 Encuesta a la Competencia 
 
La competencia son las empresas o negocios de similares características en cuanto 
a los fines que persiguen con sus productos o servicios, ubicados dentro del radio 
delimitado, entre los cuales se ha identificado a: 
 
1.- La Esquina del Sabor 
2.- El Ajiaco 
3.- Sabor Manaba 
4.- Las Pirámides 
5.- Limoncho 
6.- Chifa Meiwua 
7.- Shawarma Sahara 
8.- La Quinta 
9.- El Rincón del Chalo 
10.- La Cantinflada 
11.- Restaurante Medplaz 
12.- Asadero Imperial 
 
Estos 12 restaurantes y sus productos están ya posicionados en el mercado, por lo 
tanto constituyen una amenaza para el Restaurante y Asadero “Pico Pico”, 
debiéndose plantear estrategias con la finalidad de que nuestro servicio supere al de 
la competencia y lograr la aceptación de los clientes, y así incrementar la demanda. 
 
En la mayoría de los casos, los propietarios de los restaurantes no están abiertos a 
proporcionar información relacionada con los resultados de sus negocios; por lo 
tanto, esta encuesta se realizó aplicando los siguientes procedimientos, entre otros: 
 
a.- Visitando el establecimiento como cliente. 
b.- Consultando a los clientes sobre la calidad de servicio y precios. 
c.-  Estimando el número de clientes semanales.  
d.- Observando la infraestructura y el número de trabajadores. 
e.- En algunos casos conversando directamente con el propietario. 
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2.6.2 Tabulación y Análisis de Resultados de la Competencia. 
 
 
Cuadro          VOLUMEN DE VENTAS 
N° 2.6.2.1    
N° NOMBRE NIVEL 
1 La Esquina del Sabor Medio 
2 El Ajiaco Medio 
3 Sabor Manaba Medio 
4 Las Pirámides Medio 
5 Limoncho medio 
6 Chifa Meiwua Medio 
7 Shawarma Sahara Medio 
8 La Quinta Medio 
9 El Rincón del Chalo Bajo 
10 La Cantinflada Medio 
11 Restaurante Medplaz Medio 
12 Asadero Imperial Alto 
 
 
 
 
El  83% de la competencia ubicada en el sector de San Rafael mantiene un volumen 
de ventas medio, demostrando que la implementación del negocio en el sector es 
positivo.  
 
 
Gráfico 
N° 2.6.2.1 
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Cuadro       NÚMERO DE TRABAJADORES 
N° 2.6.2.2   
N° NOMBRE CANTIDAD 
1.- La Esquina del Sabor 3 
2.- El Ajiaco 4 
3.- Sabor Manaba 3 
4.- Las Pirámides 2 
5.- Limoncho 3 
6.- Chifa Meiwua 3 
7.- Shawarma Sahara 3 
8.- La Quinta 4 
9.- El Rincón del Chalo 2 
10.- La Cantinflada 3 
11.- Restaurante Medplaz 3 
12.- Asadero Imperial 6 
 
 
 
 
La competencia mantiene un promedio de 3 trabajadores para la operación de sus 
negocios, esto es necesario por la demanda existente. 
 
 
 
 
Gráfico 
N° 2.6.2.2 
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Cuadro              ÁREA DEL LOCAL 
N° 2.6.2.3     
N° NOMBRE M2 
1.- La Esquina del Sabor 60 
2.- El Ajiaco 90 
3.- Sabor Manaba 100 
4.- Las Pirámides 70 
5.- Limoncho 80 
6.- Chifa Meiwua 90 
7.- Shawarma Sahara 80 
8.- La Quinta 120 
9.- El Rincón del Chalo 80 
10.- La Cantinflada 90 
11.- Restaurante Medplaz 90 
12.- Asadero Imperial 120 
 
 
 
La competencia tiene un promedio de 89m2 en infraestructura, la mayoría de 
negocios comparten esta área  para la atención al cliente y para  el funcionamiento 
de sus áreas de producción, bodega, oficinas, etc.  
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro           PRODUCTO PRINCIPAL 
N° 2.6.2.4    
N° NOMBRE PRODUCTO 
1.- La Esquina del Sabor Almuerzos 
2.- El Ajiaco Almuerzos 
3.- Sabor Manaba Menestras de pollo  
4.- Las Pirámides Pollos a la brasa  
5.- Limoncho Almuerzos 
6.- Chifa Meiwua Chaulafan de pollo  
7.- Shawarma Sahara Menestra de pollo 
8.- La Quinta Almuerzos 
9.- El Rincón del Chalo Pollos a la brasa  
10.- La Cantinflada Almuerzos 
11.- Restaurante Medplaz Pollo a la brasa 
12.- Asadero Imperial Pollos a la brasa  
 
 
 
La competencia con 42% tiene como producto principal los almuerzos, seguido de 
un 33% como producto principal los pollos a la brasa, un 17% como producto 
principal las menestras de pollo y finalmente un 8% chaulafan- cocina china, esto 
evidencia la tendencia de los consumidores por los pollos a la brasa. 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro            VENTA A DOMICILIO 
N° 2.6.2.5    
N° NOMBRE SERVICIO 
1.- La Esquina del Sabor NO 
2.- El Ajiaco NO 
3.- Sabor Manaba SI 
4.- Las Pirámides NO 
5.- Limoncho NO 
6.- Chifa Meiwua SI 
7.- Shawarma Sahara SI 
8.- La Quinta NO 
9.- El Rincón del Chalo NO 
10.- La Cantinflada NO 
11.- Restaurante Medplaz NO 
12.- Asadero Imperial NO 
 
 
 
Un 25% de la competencia tiene servicio a domicilio en la venta de sus productos y  
el 75% realiza la venta directa de sus productos en el mismo negocio. 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro              TIPO DE EMPRESA 
N° 2.6.2.6   
N° NOMBRE TIPO 
1.- La Esquina del Sabor Individual 
2.- El Ajiaco Mixta 
3.- Sabor Manaba Mixta 
4.- Las Pirámides Individual 
5.- Limoncho Individual 
6.- Chifa Meiwua Mixta 
7.- Shawarma Sahara Individual 
8.- La Quinta Mixta 
9.- El Rincón del Chalo Individual 
10.- La Cantinflada Mixta 
11.- Restaurante Medplaz Individual 
12.- Asadero Imperial Mixta 
 
 
 
El 50% de negocios asentados en el sector son gestionados por un solo propietario, 
y el  50% restante son gestionadas por más de un propietario. 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro        CONSTITUCIÓN JURIDICA 
N° 2.6.2.7   
N° NOMBRE TIPO 
1.- La Esquina del Sabor Formalmente constituida 
2.- El Ajiaco Formalmente constituida 
3.- Sabor Manaba Formalmente constituida 
4.- Las Pirámides Formalmente constituida 
5.- Limoncho Formalmente constituida 
6.- Chifa Meiwua Formalmente constituida 
7.- Shawarma Sahara Formalmente constituida 
8.- La Quinta Formalmente constituida 
9.- El Rincón del Chalo Informal 
10.- La Cantinflada Formalmente constituida 
11.- Restaurante Medplaz Informal 
12.- Asadero Imperial Formalmente constituida 
 
 
 
De los 12 restaurantes encuestados, 10 tienen legalmente constituida su empresa y 
2 manejan informalmente. 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro                ESTADO DE LA 
N° 2.6.2.8         INFRAESTRUCTURA 
N° NOMBRE CONDICIÓN 
1.- La Esquina del Sabor Mala 
2.- El Ajiaco Buena 
3.- Sabor Manaba Buena 
4.- Las Pirámides Mala 
5.- Limoncho Buena 
6.- Chifa Meiwua Buena 
7.- Shawarma Sahara Buena 
8.- La Quinta Buena 
9.- El Rincón del Chalo Mala 
10.- La Cantinflada Mala 
11.- Restaurante Medplaz Mala 
12.- Asadero Imperial Mala 
 
 
 
El  50%  de la competencia considera que la infraestructura física debe ser ampliada 
y mejorada para prestar un mejor servicio a los clientes. El otro 50% afirma que la 
infraestructura es buena. 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro            ATENCIÓN AL CLIENTE 
N° 2.6.2.9   
N° NOMBRE NIVEL 
1.- La Esquina del Sabor 3 
2.- El Ajiaco 3 
3.- Sabor Manaba 4 
4.- Las Pirámides 2 
5.- Limoncho 3 
6.- Chifa Meiwua 2 
7.- Shawarma Sahara 3 
8.- La Quinta 4 
9.- El Rincón del Chalo 3 
10.- La Cantinflada 3 
11.- Restaurante Medplaz 3 
12.- Asadero Imperial 4 
 
 
 
Para valorar la atención al cliente se aplicó el siguiente cuadro: 
                                 Cuadro N° 2.6.2.9.1 
 
Detalle Nivel 
Malo 1 
Regular 2 
Bueno 3 
Muy Bueno 4 
Excelente 5 
Gráfico 
N° 2.6.2.9 
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Y se obtuvo los siguientes resultados de los 12 restaurantes visitados: 
                                 Cuadro N° 2.6.2.9.2 
Detalle Nivel 
3 restaurantes Muy Buenos 
7 restaurantes Bueno 
2 restaurantes Regular 
 
Ningún restaurante se ubicó en el nivel de EXCELENCIA. Esto representa una 
fortaleza para el Restaurante y Asadero “Pico Pico”, porque su posicionamiento 
dependerá prioritariamente del “excelente servicio al cliente”. La mayoría de 
restaurantes se ubico en el nivel Bueno. 
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Cuadro          CUANTOS CLIENTES  
N° 2.6.2.10             SEMANALES 
N° NOMBRE CANTIDAD 
1.- La Esquina del Sabor 60 
2.- El Ajiaco 60 
3.- Sabor Manaba 75 
4.- Las Pirámides 65 
5.- Limoncho 75 
6.- Chifa Meiwua 70 
7.- Shawarma Sahara 66 
8.- La Quinta 80 
9.- El Rincón del Chalo 60 
10.- La Cantinflada 65 
11.- Restaurante Medplaz 68 
12.- Asadero Imperial 100 
 
 
     
Los 12 restaurantes analizados reciben 844 clientes por semana, lo que da un 
promedio de 70 clientes semanales por restaurante. 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro       CUANTOS CLIENTES MENSUAL 
N° 2.6.2.11 
N° NOMBRE CANTIDAD 
1.- La Esquina del Sabor 240 
2.- El Ajiaco 240 
3.- Sabor Manaba 300 
4.- Las Pirámides 260 
5.- Limoncho 300 
6.- Chifa Meiwua 280 
7.- Shawarma Sahara 264 
8.- La Quinta 320 
9.- El Rincón del Chalo 240 
10.- La Cantinflada 260 
11.- Restaurante Medplaz 272 
12.- Asadero Imperial 400 
 
 
 
En base a la información de clientes semanales, para obtener el dato mensual se 
multiplica por cuatro semanas. 
Cada restaurante de la competencia atiende a 282 clientes en promedio al mes. 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro        CUÁNTO GASTA EL CLIENTE  
N° 2.6.2.12            EN CADA VISITA 
N° NOMBRE CANTIDAD 
1.- La Esquina del Sabor US$ 10,00 
2.- El Ajiaco US$ 15,00 
3.- Sabor Manaba US$ 20,00 
4.- Las Pirámides US$ 15,00 
5.- Limoncho US$ 10,00 
6.- Chifa Meiwua US$ 10,00 
7.- Shawarma Sahara US$ 15,00 
8.- La Quinta US$ 20,00 
9.- El Rincón del Chalo US$ 15,00 
10.- La Cantinflada US$ 18,00 
11.- Restaurante Medplaz US$ 20,00 
12.- Asadero Imperial US$ 20,00 
 
 
 
Los clientes de la competencia gastan en cada visita a los restaurantes, un mínimo 
de US$ 10,00 y un máximo de US$ 20,00. 
 
 
 
 
Gráfico 
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Cuadro        EL CLIENTE DE LA COMPETENCIA  
N° 2.6.2.13 
N° NOMBRE CANTIDAD 
1.- La Esquina del Sabor Persona Natural 
2.- El Ajiaco Persona Natural 
3.- Sabor Manaba Persona Natural 
4.- Las Pirámides Persona Natural 
5.- Limoncho Persona Natural 
    Empresas 
6.- Chifa Meiwua Persona Natural 
7.- Shawarma Sahara Persona Natural 
8.- La Quinta Persona Natural 
    Empresas 
9.- El Rincón del Chalo Persona Natural 
10.- La Cantinflada Persona Natural 
11.- Restaurante Medplaz Persona Natural 
12.- Asadero Imperial Persona Natural 
 
 
 
10 restaurantes que representan el 83% tiene como cliente preferentemente a 
personas naturales y los 2 restaurantes que representan el 17% también tienen 
como clientes frecuentes a empresas. 
A continuación se presenta un resumen de la participación de cada restaurante en la 
zona de influencia. 
 
Gráfico 
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Tabla N° 2.6.2.1             PARTICIPACIÓN DE LA COMPETENCIA 
N° NOMBRE 
N° DE 
CLIENTES 
SEMANAL 
GASTO * 
CLIENTE 
TOTAL 
VENTAS 
% 
VENTAS 
1 La Esquina del Sabor 60  $       10,00   $       600,00  4% 
2 El Ajiaco 60  $       15,00   $       900,00  7% 
3 Sabor Manaba 75 $       20,00   $    1.500,00  11% 
4 Las Pirámides 65 $       15,00   $       975,00  7% 
5 Limoncho 75  $       10,00   $       750,00  6% 
6 Chifa Meiwua 70  $       10,00   $       700,00  5% 
7 Shawarma Sahara 66  $       15,00   $       990,00  7% 
8 La Quinta 80  $       20,00   $    1.600,00  12% 
9 El Rincón del Chalo 60  $       15,00   $       900,00  7% 
10 La Cantinflada 65  $       18,00   $    1.170,00  9% 
11 Restaurante Medplaz 68  $       20,00   $    1.360,00  10% 
12 Asadero Imperial 100  $       20,00   $    2.000,00  15% 
TOTAL 844    $  13.445,00  100% 
PROMEDIO 70,33  $       15,67  $     1.120,42   
 
 
 
 
De la información obtenida en los 12 restaurantes que operan en la zona de 
influencia se obtiene la siguiente conclusión respecto a las ventas estimadas: 
Gráfico 
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 El número semanal promedio de clientes que visitan un restaurante es de 70, 
por tal motivo el Restaurante y Asadero “Pico Pico”  proyectará vender 10 
pollos a la brasa  diarios.    
 El consumo promedio por cliente en cada visita a un restaurante es de US$ 
15,67, El Restaurante y Asadero “Pico Pico” en su proceso de inclusión en el 
mercado determina el precio de su producto en US$ 13,00, el cual cubre los 
costos y gastos de producción y permite obtener una utilidad. 
El precio establecido de cada pollo a la brasa es inferior en un 14% a los 
precios de la competencia, y representa 58% de incremento sobre el costo de 
materia prima utilizada. 
 El promedio semanal de ventas en cada restaurante de la competencia es de 
US$ 1.120,42, El promedio de ventas del Restaurante y Asadero “Pico Pico” 
semanal es de US$ 1.059,38  que equivale al 7,88% en relación a la 
competencia. 
 El Restaurante y Asadero “Pico Pico” contará con espacio físico, maquinaria y 
equipos necesarios para  cubrir las expectativas de los potenciales clientes y 
así brindar un excelente servicio. 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” operativamente podrá producir un 
mínimo de  300 pollos a la brasa mensuales. 
   
El mayor porcentaje de participación corresponde al Asadero Imperial con el 15%. 
 
Los 4 restaurantes más grandes representan el 48% de las ventas y los 8 
restaurantes restantes el 52%. 
 
Estos indicadores servirán de base para la elaboración de los Presupuestos de 
Ventas para el Restaurante y Asadero “Pico Pico”. 
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Cuadro N° 2.6.2.14                                      Resumen de Encuestas a la Competencia 
 
N° NOMBRE:
PRODUCTO 
PRINCIPAL
PRECIO N° TRAB.
ÁREA DEL 
LOCAL
VENTA A 
DOMICILIO
TIPO DE 
EMPRESA 
CONSTIT. 
JURIDICA
CONDICIONES 
FISICAS DEL 
LOCAL
ATENCIÓN 
AL CLIENTE
N° 
CLIENTES 
SEMANAL
GASTO 
PROMEDIO * 
VISITA
1.- La Esquina Almuerzos 1,60$       3 60m2 NO Individual Formalmente Mala 3 60 10,00$        
del Sabor constituida
2.- El Ajiaco Almuerzos 1,60$       4 90m2 NO Mixta Formalmente Buena 3 60 15,00$        
constituida
3.- Sabor Manaba Menestras 4,00$       3 100m2 SI Mixta Formalmente Buena 4 75 20,00$        
constituida
4.- Las Pirámides Pollo 14,00$     2 70m2 NO Individual Formalmente Mala 2 65 15,00$        
a la brasa constituida
5.- Limoncho Almuerzos 2,25$       3 80m2 NO Individual Formalmente Buena 3 75 10,00$        
constituida
6.- Chifa Meiwua Chaulafan 3,00$       3 90m2 SI Mixta Formalmente Buena 2 70 10,00$        
de pollo constituida
DATOS DE LA COMPETENCIA
 
1/2 
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Tabulación Resumen de Encuestas a la Competencia 
N° NOMBRE:
PRODUCTO 
PRINCIPAL
PRECIO N° TRAB.
ÁREA DEL 
LOCAL
VENTA A 
DOMICILIO
TIPO DE 
EMPRESA 
CONSTIT. 
JURIDICA
CONDICIONES 
FISICAS DEL 
LOCAL
ATENCIÓN 
AL CLIENTE
N° 
CLIENTES 
SEMANAL
GASTO 
PROMEDIO * 
VISITA
7.- Shawarma Menestra 4,00$       3 80m2 SI Individual Formalmente Buena 3 66 15,00$        
Sahara constituida
8.- La Quinta Almuerzos 2,50$       4 120m2 NO Mixta Formalmente Buena 4 80 20,00$        
constituida
9.- El Rincón Pollo 14,00$     2 80m2 NO Individual Informal Mala 3 60 15,00$        
del Chalo a la brasa
10.- La Cantinflada Almuerzos 2,00$       3 90m2 NO Mixta Formalmente Mala 3 65 18,00$        
constituida
11.- Restaurante Pollo a la  14,00$     3 90m2 NO Individual Informal Mala 3 68 20,00$        
Medplaz brasa
12.- Asadero Pollo 14,50$     6 120m2 NO Mixta Formalmente Mala 4 100 20,00$        
Imperial a la brasa constituida
39 844Total
DATOS DE LA COMPETENCIA
2/2 
Anexo 2 
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2.6.3  Encuesta a los Potenciales Clientes 
 
Con la finalidad de identificar de manera  precisa los productos que debe ofrecer el 
Restaurante y Asadero “Pico Pico” a sus clientes , y además poder especializarse en 
la elaboración de éstos, la encuesta se dirigirá a la población adulta de la parroquia 
de San Rafael de la ciudad de Sangolquí. 
 
Las encuestas serán realizadas por Miguel Guanotoa, autor de este Plan de 
Negocios, y se realizarán durante 7 días laborables en la zona de influencia que se 
encuentra delimitada en el CAPITULO III. 
 
El formulario de la encuesta consta de 9 preguntas directas e indirectas relacionadas 
con el tipo de producto, con el número de clientes frecuentes, niveles de servicio y 
días de la semana preferidos para el consumo etc. 
 
Para la obtención de los datos se utilizará el formulario que consta a continuación: 
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ENCUESTA PARA DETERMINAR LA ACOGIDA 
DEL RESTAURANTE Y ASADERO “PICO PICO” 
 
1.- ¿Con qué frecuencia acude usted a un restaurante? 
 
a.- Todos los días       
b.- Una vez por semana          
c.- Cada 15 días      .      
d.- Una vez al mes   
     
2.- ¿Usted  reside en el Valle de los Chillos? 
 
           Si     
           No     
   
3.- ¿Qué días acude con más frecuencia a un restaurante? 
 
a.- Lunes a Viernes  
b.- Sábados y Domingos   
c.- Feriados        
 
4.- ¿Al escoger un restaurante qué aspectos toma en cuenta? 
 
a.- Por el tipo de comida que ofrece   
b.- Por la atención que brinda        
c.- Por recomendación   
 
5.- ¿Qué tipo de platos consume de lunes a viernes? 
 
a.- Almuerzos          
b.- Platos a la carta         
c.- Pollos a la brasa     
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6.- ¿Qué tipo de platos consume los fines de semana y feriados? 
 
a.- Almuerzos       
b.- Platos a la carta         
c.- Pollos a la brasa     
 
7.- ¿Con quién acostumbra visitar un restaurante? 
 
a.- La familia        
b.- Con amigos      
c.- Solo       
 
 
8.- ¿Cuánto gasta en promedio? 
 
a.- de 10 a 15 US$.       
b.- de 15 a 20 US$       
c.- Más de 20 US$      
 
9- ¿Le gustaría tener servicio a domicilio? 
 
Si      No        
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2.6.4 Tabulación y Análisis de los Resultados 
 
1.- ¿CON QUÉ FRECUENCIA ACUDE USTED A UN RESTAURANTE? 
  Cuadro N° 2.6.4.1  
OPCIONES N° CLIENTES % 
Todos los días 36 49 
Una vez por 
Semana 
19 26 
Cada 15 días 11 15 
Una vez al mes 7 10 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
Se observa que el 49% de los encuestados tiene una frecuencia de acudir a un 
restaurante todos los días, seguido con un 26% que lo realizan los fines de semana, 
un 15% que prefieren visitar los restaurantes cada 15 días, y un 10% de los 
encuestados manifestaron su preferencia de visitar un restaurante una vez al mes. 
 
 
Gráfico 
N° 2.6.4.1 
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2.- ¿USTED ES RESIDENTE EN EL VALLE DE LOS CHILLOS? 
                       Cuadro N° 2.6.4.2 
OPCIONES N° CLIENTES % 
Si 56 77 
No 17 23 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
El 77% de los potenciales clientes residen en el Valle de los Chillos lo cual debe ser 
aprovechado para enfocar mayor publicidad a ese segmento.  
 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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3.- ¿QUÉ DÍAS ACUDE CON MÁS FRECUENCIA A UN RESTAURANTE? 
                       Cuadro N° 2.6.4.3 
OPCIONES N° CLIENTES % 
Lunes a Viernes 40 55 
Sábado y 
Domingo 
15 20 
Feriados 18 25 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
El 55% de encuestados manifiestan que los días que acuden con más frecuencia  a 
un restaurante es de lunes a viernes, seguido de un 25% de personas que 
manifiestan que acuden a un restaurante en los feriados y  un 20% los fines de 
semana. 
 
 
 
 
Gráfico 
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4.- ¿AL ESCOGER UN RESTAURANTE QUÉ ASPECTOS TOMA EN CUENTA? 
                       Cuadro N° 2.6.4.4  
OPCIONES 
N° 
CLIENTES 
% 
Por el tipo de comida 
que ofrece 
33 45 
Por la atención que 
brinda 
30 41 
Por recomendación 10 14 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
El 45% de los clientes acuden a un restaurante por el tipo de comida que ofrece, 
seguido muy estrechamente del 41% que escoge un restaurante por la atención que 
brinda, y un 14% por recomendación. En conclusión el cliente escoge  un 
restaurante por el tipo de comida que ofrece, acompañado de una buena atención.  
 
 
 
 
Gráfico 
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5.- ¿QUÉ TIPO DE PLATOS CONSUME DE LUNES A VIERNES? 
                       Cuadro N° 2.6.4.5 
OPCIONES N° CLIENTES % 
Almuerzos 33 45 
Platos a la carta 12 17 
Pollos a la brasa 28 38 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
El 45% de encuestados consume de lunes a viernes almuerzos, el 38% de 
encuestados consume los pollos a la brasa y el 17%  de encuestados escoge platos 
a la carta. 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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  6.- ¿QUÉ TIPO DE PLATOS CONSUME LOS FINES DE SEMANA Y FERIADOS? 
         Cuadro N° 2.6.4.6 
OPCIONES N° CLIENTES % 
Almuerzos 14 19 
Platos a la carta 24 33 
Pollos a la 
brasa 
35 48 
TOTAL 73 100% 
  
 
 
El 48% de los potenciales clientes prefieren los fines de semana servirse pollos a la 
brasa, porque generalmente están acompañados de familiares y amigos, seguido del 
33% que selecciona  platos a la carta y el 19% manifiesta que los fines de semana y 
feriados prefiere almuerzos.  
 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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7.- ¿CON QUIÉN ACOSTUMBRA VISITAR UN RESTAURANTE? 
 
                        Cuadro N° 2.6.4.7 
OPCIONES N° CLIENTES % 
La familia 33 45 
Con amigos 25 34 
Solo 15 21 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
 
El 45% escogen visitar un restaurante con la familia, seguido del 34% de 
encuestados que acostumbran visitar con amigos y el 21% que visitan solos un 
restaurante. 
 
Se estima una media de 4 personas que conforman un grupo familiar o de amigos. 
 
 
 
Gráfico 
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8.- ¿CUÁNTO GASTA EN PROMEDIO? 
                        Cuadro N° 2.6.4.8 
OPCIONES N° CLIENTES % 
 10-15 US$   30 41 
15-20 US$   26 36 
Más de 20 US$   17 23 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
El 41% de los potenciales clientes gasta de 10-15 US$  al visitar un restaurante, 
seguido del 36% de clientes que gastan de 15-20 US$ y con el 23%  de encuestados 
que gastan más de 20 US$. Este fenómeno se produce porque los potenciales 
clientes son preferentemente de clase económica media- baja. 
 
El gasto promedio corresponde a un grupo familiar o de amigos estimado en 4 
personas. 
 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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9- ¿LE GUSTARÍA TENER SERVICIO A DOMICILIO? 
 
                        Cuadro N° 2.6.4.9 
OPCIONES N° CLIENTES % 
Si 38 52 
No 35 48 
TOTAL 73 100% 
 
 
 
El 52%  de los clientes ven positiva la iniciativa de que el negocio ofrezca servicio a 
domicilio, porque cuando el cliente tiene un compromiso familiar, su elección es pedir 
los alimentos a domicilio, ejemplo pollos a la brasa.  
 
El 48% de encuestados eligen  salir de su domicilio para visitar un restaurante ya 
que es una manera de distracción sana en familia o con amigos. 
 
 
 
 
 
Gráfico 
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2.7 El Producto 
 
“La identidad de la microempresa, representada por el nombre, el símbolo o el logo, 
caracteriza al producto y sus beneficios y para llegar a la mente del consumidor, es 
necesario establecer un puente entre el mensaje del nombre y la mente del cliente”7 
 
El nombre que tiene la microempresa ayuda a que se distinga de las demás no solo 
por el nombre, su principal factor de éxito es la sazón inigualable. Su nombre es  
Restaurante y Asadero “Pico Pico”, cuyo  producto estrella son los pollos a la brasa. 
 
Logotipo 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” está representado por un logotipo llamativo, 
fácil de posicionarse en la mente del consumidor. 
Gráfico N° 2.7.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
7
www.elprisma.com 
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2.7.1 Características del Producto 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” elaborará exclusivamente pollos a la brasa, 
básicamente están elaborados con materias primas e insumos de calidad producidos 
en la zona. Este plato se lo venderá en un lugar confortable, acogedor, ambientado y 
con excelente atención a fin de cubrir las expectativas y necesidades del cliente. 
 
El Restaurante tiene una visión y misión de calidad en el servicio, estrategias de 
crecimiento y posicionamiento sostenible en el mercado. 
 
El plato estrella del Restaurante está compuesto por los siguientes elementos: 
 
 Un pollo entero de 5 libras,  
 Arroz  
 Papas fritas  
 Ensalada de lechuga y tomate 
 Salsas de tomate y mayonesa  
 
2.7.2  Producto Estrella 
 
El producto estrella del Restaurante y Asadero “Pico Pico”  son los “pollos a la brasa” 
un producto muy demandado por los clientes,  por su excelente sabor, su tamaño, y 
su precio accesible. 
Gráfico N° 2.7.2.1  
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2.7.3.- Herramientas Básicas de Marketing 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” aplicará las siguientes herramientas: 
 
Promoción y Publicidad 
La comunicación permanente que se presentará será; mediante propaganda masiva 
del negocio por medio de: 
 
 Hojas volantes  
 Anuncios en pancartas 
 Anuncios en periódicos locales  
 En el lugar y día de la inauguración del Restaurante, promoción directa. 
 
Determinación de Precios 
 
Los precios que se establecerán para los pollos a la brasa son los obtenidos de la 
competencia, de la manifestación de las personas en las encuestas, de acuerdo al 
ambiente económico del país y en función de los costos de producción. 
 
También influye el nivel de ingresos de los habitantes, turistas que acuden al Cantón 
Rumiñahui, específicamente  a la parroquia de San Rafael. 
 
Estrategias del Producto 
La formación profesional del Gerente- Propietario y sus operarios garantizan la 
excelente elaboración del producto y el buen servicio, hacen de este producto una 
oportunidad de posicionamiento en el mercado. Se han planificado campañas 
publicitarias en eventos organizados en la parroquia de San Rafael, y en diferentes 
ferias de comidas, exponiendo el producto, sus características y benéficos. 
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Para avanzar en el posicionamiento se dará preferencia en la presentación del 
producto, sabor de primera calidad, así también la excelencia en la atención al 
cliente. 
Estrategia de Promoción  
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” promocionará el “pollo a la brasa” 
principalmente aplicando las siguientes estrategias: 
 
 Hojas volantes.  
 Pancartas en sitios de mayor afluencia de personas. 
 Anuncios en periódicos de circulación del Cantón Rumiñahui. 
 Cuñas en radios de la localidad. 
 Cupones de descuento a instituciones por consumos superiores a        
US$ 100,00. 
 Cupones de descuento a clientes por consumos superiores de US$ 
50,00. 
 Por la compra de 2 pollos a la brasa  un medio pollo más, gratis. 
 Por la compra de 4 pollos a la brasa  un pollo más, gratis.  
 El día de la inauguración 1 postre por la compra de un pollo a la brasa. 
  
Estrategias de Servicio 
 
La constante evaluación, comunicación y ayuda tecnológica permitirá conocer las 
inquietudes de los clientes con la finalidad de mejorar nuestra atención. 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” brindará capacitación a todos sus 
colaboradores en planes de atención al cliente, estas prácticas serán  aplicadas por 
los trabajadores y evaluadas por los clientes a través de hojas de sugerencias las 
cuales serán llenadas por los clientes. 
 
 
 
 
56 
  
2.8 Análisis y Proyección de la Oferta 
 
 
“Fuente: Instituto Nacional de Estadísticas y Censos (INEC)”8 
 
La tasa de crecimiento anual de la oferta se obtendrá, aplicando la  fórmula 
matemática del Monto: 
    
“Fórmula:”9    S= C (1+i) n 
Donde: 
S= Monto     
C= Capital     
i= Tasa de Crecimiento      
n= Número de Periodos     
 
 
 
 
 
8 http://www.inec.gob.ec/estadisticas 
9 www.gestiopolis.com/canales4/matemafinan.htm 
Gráfico N° 2.8.1 
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Reemplazando los datos: 
 
 
              US $ US $ 241.777.633, 00       = US $ 214.737.970, 00 (1+ i)1 
 
 
                       US $ 241.777.633, 00 
                                  = 1+ i 
                       US $ 214.737.970, 00 
 
                                                               i = 1.12 – 1 
 
             i = 0.12 
 
           i = 12% Anual 
 
 
La tasa de crecimiento anual del sector hoteles, bares y restaurantes entre el año 
2005 y 2006 es del 12%, en base a ésta tasa se proyectará la oferta del Restaurante 
y Asadero “Pico Pico” 
 
Datos requeridos para el cálculo: 
 
VENTAS MENSUALES  
PRIMER AÑO 
MESES TOTAL 
1 US$ 4.237,50 
2 US$ 4.237,50 
3 US$ 4.237,50 
4 US$ 4.237,50 
5 US$ 4.237,50 
6 US$ 4.237,50 
7 US$ 4.294,00 
8 US$ 4.350,50 
9 US$ 4.407,00 
10 US$ 4.463,50 
11 US$ 4.520,00 
12 US$ 4.576,50 
TOTAL US$ 52.036,50 
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El total de ventas en el primer año es de US$ 52.036,50, con ésta base proyectamos 
el segundo año. 
 
Segundo Año. 
 
               US$ 52.036,50            Ingresos anual 
                     *    12,00 %           Tasa de crecimiento anual 
                US$  6.244,38             Incremento Oferta Anual 
           +  US$ 52.036,50            Ingreso Anual  (Primer Año) 
               US$ 58.280,88            Ingreso Anual (Segundo Año) 
 
Una vez conocido el porcentaje de crecimiento de la oferta, a continuación se 
proyectará la oferta del Restaurante y Asadero “Pico Pico” para 5 años.  
 
PROYECCIÓN DE LA OFERTA 
PARA 5 AÑOS DEL RESTAURANTE Y ASADERO “PICO PICO” 
  
 
AÑOS TOTAL VENTAS 
1 US$   52.036,50 
2 US$   58.280,88 
3 US$   65.274,59 
4 US$   73.107,54 
5 US$  81.880,44 
Tabla N° 2.8.1  
El crecimiento anual de 12,00 % es muy satisfactorio y permite generar suficientes 
recursos para recuperar la inversión así también se aprecia que las ventas tendrán 
un crecimiento continuo positivo lo cual es satisfactorio para el restaurante. 
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2.9  Análisis y Proyección de la Demanda 
 
La demanda es una de las dos fuerzas que está presente en el mercado (la otra es 
la “oferta”) y representa la cantidad de productos o servicio que el público objetivo 
quiere y puede adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos. 
 
De acuerdo con las encuestas realizadas, se puede determinar que en el sector de 
San Rafael de la ciudad de Sangolquí, brinda espacio suficiente para ingresar con 
un nuevo restaurante, pues la competencia tiene grandes debilidades 
organizacionales, los potenciales consumidores observan positiva la idea de un lugar 
que brinde productos de calidad a un precio accesible y con excelente servicio. 
 
Otro punto importante que se debe tomar en cuenta es que el sector tiene una gran 
afluencia de personas por las recientes creaciones de centros comerciales e 
industrias, también a que el Cantón Rumiñahui tiene la visita de turistas nacionales e 
internacionales  los cuales buscan distracción y degustar de la gastronomía del 
lugar.  
 
Proyección de la Demanda  
 
Para la proyección de la demanda se tomará en cuenta, como clientes a la 
Población del Cantón Rumiñahui, de 42.408 y la pregunta Nº 1 ¿Con qué frecuencia 
acude usted a un restaurante? y se  tomará la opción una vez por semana la cual 
obtuvo un 26% de preferencia. 
 
Para estimar la Demanda del Restaurante y Asadero “Pico Pico”. Aplicamos la 
siguiente fórmula matemática. 
                                               Q=n*q 
Dónde: 
Q       =   Potencial del mercado                                           (Demanda potencial) ? 
n       =   Número de compradores potenciales - PEA                                  42.408 
q       =   Media de afluencia clientes                                                           26,00% 
 
 
 
60 
  
Entonces: 
Demanda potencial = Número de compradores potenciales * Cantidad media 
adquirida. 
Demanda potencial               = 42.408 * 0,26 
Demanda potencial semanal       = 11.026 personas 
 
Aplicando la fórmula se obtiene la demanda potencial, de acuerdo a la pregunta 
número uno opción dos de las encuestas a los clientes (con qué frecuencia acude 
usted a un restaurante con una referencia del 0,26% semanal). La demanda 
potencial se multiplicará por 52 semanas de un año y de esta manera se obtiene la 
demanda anual. 
 
Demanda potencial semanal = 11.026 * 52 
Demanda potencial anual      = 573.352 personas (primer año) 
 
Por lo expuesto, el número de personas que visitarán el Restaurante y Asadero “Pico 
Pico” anualmente es de 573.352, en varias ocasiones. 
 
El promedio de consumo de un pollo a la brasa es de 4 personas ya que se ha 
mencionado en las encuestas ¿Con quién acostumbra visitar un restaurante?, y los 
potenciales clientes manifestaron que visitan con la familia o amigos. 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” por inicio de actividades atenderá a 300 grupos 
de personas mensuales durante el primer semestre del primer año, es decir se 
venderán 300 pollos a la brasa y a partir del segundo semestre se incrementan en 
1,25% en base al saldo del mes anterior. 
  
Según la información obtenida del Instituto Nacional de Estadísticas y Censos  
(INEC) la tasa de crecimiento del Cantón Rumiñahui es de  2.8%, porcentaje que 
será utilizado para la proyección de la demanda. 
 
 
 
 
61 
  
PROYECCIÓN DE LA DEMANDA 
  
 
AÑOS DEMANDA 
1 573.352 
2 589.405 
3 605.908 
4 622.873 
5 640.313 
Tabla N° 2.9.1 
    
Se estima un crecimiento significativo de la demanda, lo cual es beneficioso para el 
crecimiento y desarrollo del Restaurante y Asadero “Pico Pico”. 
 
2.10  Conclusiones del Estudio de Mercado 
 
De lo expuesto en éste capítulo se obtiene las siguientes conclusiones: 
 
 El mercado demuestra que existe espacio suficiente para el establecimiento 
de un nuevo restaurante en el Cantón Rumiñahui - parroquia San Rafael, 
fundamentado con las proyecciones de la demanda. 
 En las encuestas realizadas a los potenciales clientes manifestaron su alta 
aceptación del producto al nivel de precio propuesto, calidad en el servicio, 
horarios de atención, por tal motivo el Restaurante y Asadero “Pico Pico” 
determino el precio del producto es de US$ 13,00 una vez realizado el análisis 
de la manifestación de los clientes, precios de la competencia y en función de 
los costos y gastos. 
 Los precios de venta son menores y en pocos casos iguales a los de la 
competencia, lo cual garantiza el posicionamiento y éxito del Restaurante y 
Asadero “Pico Pico” en el corto plazo. 
 La cantidad estimada de venta mensual es de 300 pollos a la brasa, es decir 
se atenderá a 300 grupos de personas conformadas por 4 integrantes. 
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CAPÍTULO III 
ESTUDIO TÉCNICO 
 
El estudio técnico tiene como objetivo determinar la factible localización del 
Restaurante y Asadero “Pico Pico”, el tamaño, la infraestructura, mano de obra, 
transporte, servicios básicos y  materiales e insumos  que se utilizarán para ofrecer 
el producto y poner en marcha las operaciones del negocio. 
  
3.1    Localización de la Planta 
 
Para definir la ubicación del Restaurante y Asadero “Pico Pico” en el Cantón 
Rumiñahui - parroquia San Rafael se ha tomado en cuenta factores importantes 
como: 
 
 El local seleccionado es idóneo para la instalación del Restaurante y Asadero 
“Pico Pico”. 
 Contar con disponibilidad de mano de obra en el sector para facilitar las 
operaciones del Restaurante, así también contar con líneas de buses que  
facilitará el  traslado de los trabajadores.  
 Facilidad de acceso gracias a las vías de transporte de primer y segundo 
orden lo cual facilita a los clientes acceder al sector donde estará el 
Restaurante. 
 Facilidad para la entrada de materia prima e insumos y salida del producto, 
gracias a la existencia de suficientes vías de comunicación y servicio de 
transporte urbano. 
 Contar con todos los servicios públicos y privados, los cuales permiten el 
desarrollo de las actividades productivas del Restaurante. 
 Facilidad para la eliminación de desechos.  
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3.1.1 Macrolocalización 
 
De acuerdo al estudio de mercado la ubicación óptima para el funcionamiento del 
Restaurante y Asadero “Pico Pico”  es la provincia de Pichincha - Cantón Rumiñahui. 
 
Gráfico 3.1.1.1   MAPA FÍSICO – POLÍTICO DE LA PROVINCIA DE PICHINCHA 
  
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” estará ubicado en el Cantón Rumiñahui, 
cabecera cantonal Sangolquí, tiene una superficie de 139 km2, ésta ubicado al Sur 
de la provincia de Pichincha y su altitud es de  2.550  m.s.n.m., con  una población 
de 85.852 habitantes. 
 
Parroquias: Sangolquí, San Pedro de Taboada, San Rafael, Cotogchoa y 
Rumipamba. 
La economía de este sector se basa en el comercio, gastronomía, turismo, 
artesanías y mano factura. 
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3.1.2 Microlocalización  
 
Hace referencia al lugar exacto de ubicación del Restaurante y Asadero “Pico Pico”, 
el cual estará ubicado en el Cantón Rumiñahui - parroquia San Rafael en la  Av. 
General Enríquez N° 30-22 y calle Calceta local N° 3, a dos cuadras al Este del 
parque central, teléfono 022878-319 celular: 0983562860. 
 
A continuación se detalla las opciones que tienen los clientes para llegar al 
Restaurante: 
 
 Para llegar a San Rafael desde Quito, se accede por la Av. General 
Rumiñahui hasta la llegar a la Av.  General Enríquez y finalmente a la 
intersección la calle Calceta. 
 
 Para acceder a San Rafael desde la ciudad de Sangolquí se toma la Av. 
General Enríquez hasta llegar a la calle Calceta a la altura del parque central. 
  
Este sector cuenta con los servicios públicos y privados, es una zona de convivencia 
armónica para los habitantes  y no genera ningún inconveniente desde el punto de 
vista ambiental y del entorno. 
 
MICROLOCALIZACIÓN DEL RESTAURANTE Y ASADERO “PICO PICO” 
 
QUITO                                               AV. GENERAL ENRIQUEZ 
N 30-22 
L. 3 
C
A
LC
ETA
 
Restaurante y Asadero 
“Pico Pico 
Gráfico 
N° 3.1.2.1 
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3.2 Disponibilidades de Recursos  
 
El Cantón Rumiñahui que pertenece a la Provincia de Pichincha cuenta con 
suficiente infraestructura que permite la instalación de pequeñas, medianas y 
grandes empresas en las diferentes parroquias. Por lo tanto los nuevos negocios 
pueden disponer de materia prima, recurso humano, muebles - enseres, equipo, 
transporte y servicios públicos. 
 
3.2.1 Disponibilidad de Materia Prima  
 
Se conoce como materias primas a los materiales necesarios para la elaboración de 
un producto. En otras palabras todo lo que se usa  para un proceso productivo y que 
no ha sido previamente transformado. 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” cuenta con varios proveedores dentro del 
Cantón Rumiñahui, los cuales ayudarán a brindar un buen servicio al cliente y 
garantizando la calidad del producto, estos proveedores proporcionan las más 
selectas carnes, cereales, bebidas, verduras, legumbres, hortalizas y los demás 
insumos necesarios para la elaboración de los pollos  a la brasa.  
 
Las principales empresas y distribuidores que proveerán las materias primas e 
insumos al Restaurante son las siguientes: 
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Cuadro N° 3.2.1.1  EMPRESAS Y DISTRIBUIDORES DE MATERIA PRIMA 
 
NOMBRE DEL 
PROVEEDOR 
MATERIAS 
PRIMAS 
E INSUMOS 
 
DIRECCIÓN  
Mercado San Sebastián 
Mercado Turismo 
Mercado Central 
Verduras, 
 hortalizas, 
 papas 
Sangolqui, calle Atahualpa tras el 
monumento Rumiñahui. 
Sangolqui, Av. General Enríquez ref. 
A una cuadra del parque  turismo. 
Pronaca Pollos    Sangolqui, calle Montufar intersección 
calle Quito.                  
     
PIKA Servilletas, 
aplicadores,  
fundas, etc. 
Av. Abdón Calderón intersección calle 
Chile. 
Supermercados TIA 
Supermercados Santa 
María 
Supermaxi 
 
Aceite, 
carbón, 
cereales, 
granos y  
condimentos. 
Av. General Enríquez intersección 
Inmaculada. 
Av. General Enríquez ref., redondel. 
Av. San Luis intersección Av. General 
Rumiñahui. 
Coca- Cola 
Fruit 
Pepsi 
Bebidas 
gaseosas  
Distribuidor directo por medio del 
camión repartidor. 
 
 
3.2.2 Disponibilidad de Recursos Humanos 
 
El recurso humano es parte esencial para el Restaurante,  ya que por su naturaleza 
el personal tiene contacto directo con los clientes. 
 
En el Cantón Rumiñahui existe suficiente recurso humano para ser reclutado el cual 
posee diferentes niveles de preparación, los principales centros de educación 
superior para la preparación de profesionales en diferentes especializaciones son los 
siguientes: 
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Estos centros de educación superior proveerán de mano de obra calificada al Restaurante, sin descartar la selección de personal 
que tenga experiencia en el área y que provenga de otros sectores. 
 
 
 
 
 
 
Cuadro N° 3.2.2.1                                 PRINCIPALES CENTROS DE EDUCACIÓN SUPERIOR 
N° INSTITUCIÓN CARRERA DIRECCIÓN 
1 Universidad Central del Ecuador Gestión de Microempresas Sangolqui, Barrio Mushuñan 
2 Universidad Técnica Particular de Loja Gastronomía, Administración de Empresas San Rafael, Av. Rumiñahui 
3 ESPE Marketing, Administración de Empresas. La Colina Av. Progreso 
4 Instituto Tecnológico Rumiñahui Gastronomía, Administración de Empresas Sangolqui, Calle Atahualpa 
1701 y 8 de febrero 
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A continuación se presenta la Mano de Obra requerida para el Restaurante y Asadero “Pico Pico”. 
 
 
Cuadro N° 3.2.2.2                                          MANO DE OBRA REQUERIDA 
DENOMINACIÓN PERFIL GENERAL CARGO CANTIDAD 
 
Dirección Conocimientos técnicos administrativos de tercer 
nivel. 
 
Gerente - Propietario 1 
Producción Conocimientos básicos en gastronomía Operario 1 
 
Ventas Conocimientos básicos en atención al cliente y 
contabilidad. 
Operario 1 
 
TOTAL   3 
 
 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” contará con 2 operarios y 1 gerente los cuales se encargaran de la dirección, producción y 
ventas respectivamente
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3.2.3 Muebles, Enseres y Equipos 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” para su expansión que está previsto en el 
mediano plazo, puede adquirir Muebles, Enseres y Equipos en centros comerciales, 
almacenes, talleres y carpinterías del Cantón Rumiñahui.  
 
3.2.4 Transporte, Infraestructura y Servicios Públicos  
 
El Cantón Rumiñahui ha experimentado un acelerado crecimiento poblacional y 
económico, así también se han incrementado las vías, carreteras y servicio de 
trasporte urbano, lo cual permite que los habitantes puedan trasladarse de forma 
rápida y segura a sus destinos. 
 
A continuación entre otras las principales líneas de transporte público: 
 
Cuadro N° 3.2.4.1           LÍNEAS DE TRANSPORTE URBANO 
 
N° NOMBRE DE LA 
INSTITUCIÓN 
TIPO RUTA 
1 Cooperativa Marco Polo Bus Cashapamba- San Rafael-Quito 
2 Cooperativa Cóndor Vall Bus Inchalillo- San Rafael-Quito 
3 Cooperativa Los Chillos Bus Chillo Jijón- San Rafael- Loma de 
Puengasi 
4 Cooperativa Turismo Bus La Victoria- San Rafael- Quito 
5 Compañías de Taxi Taxi Intracantonal 
6 Cooperativas de 
Camionetas 
Camioneta Intracantonal 
 
 
El Cantón Rumiñahui, goza de una infraestructura variada en donde se pude 
encontrar:  
 
 Instituciones Financieras 
 Instituciones Educativas (nivel primario, nivel secundario y superior). 
 Hospitales, Clínicas, Centros Médicos. 
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 Estadios 
 Centros Comerciales 
 Supermercados 
 Parques 
 Iglesias 
 Cementerios 
 Conjuntos Habitacionales 
 Municipio 
 Policía Nacional 
 Bomberos, etc. 
 
El Cantón Rumiñahui, cuenta con varios servicios públicos de calidad los cuales 
ponen a  disposición de la sociedad. 
 
A continuación se detallan los principales: 
 
 Agua Potable 
 Luz Eléctrica  
 Alcantarillado 
 Recolector de Basura 
 Alumbrado Publico 
 Servicio Telefónico e Internet 
 Seguridad etc. 
 
Estos servicios públicos son indispensables para el desarrollo de las actividades de 
cualquier negocio, así también de la comunidad que habita en el Cantón Rumiñahui.  
 
3.3    Distribución del Espacio Físico 
 
La distribución de espacio se refiere a la disposición física de los puestos de trabajo, 
de sus componentes materiales y a la ubicación de las instalaciones para la atención 
y servicio tanto para el personal como a los clientes. 
El Restaurante, considerará puntos importantes en la distribución del espacio físico: 
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 Concentrar al personal en amplios locales de trabajo. 
 Buena iluminación, ventilación, comunicación. 
 Instalar suficientes contactos eléctricos de piso para equipos y maquinas. 
 Proporcionar al personal y a los visitantes de: servicios sanitarios, y 
suficientes tomas de agua. 
 Disponer de un lugar destinado a bodega o almacén de utensilios de limpieza 
y suministros. 
 La imagen del Restaurante debe transmitir orden y confianza. 
 
El objetivo de planear de manera responsable la distribución de espacio físico, es 
que se considere que áreas necesitan mayor espacio por sus actividades, en el caso 
del Restaurante y Asadero “Pico Pico”  por su naturaleza la cocina y el salón son los 
lugares de mayor tráfico de personas por lo tanto necesita mayor espacio físico, pero 
sin descuidar los baños, bodega y administración que son partes importantísimas del 
negocio. Esto permitirá mejorar el tiempo de ejecución de las actividades, y de 
brindar un buen servicio a los clientes. 
 
Gráfico N° 3.3.1            DISTRIBUCIÓN DEL ESPACIO FÍSICO 
 
 
 
 
 
 
 
 
                
 Parqueaderos 
 
 
                                 Salón (3)                             (Extintor 2) 
 
         
                                                                   Salida de emergencia 
         
 
         
 
         
 
Baño H (4) 
Baño M INGRESO/ SALIDA 
Cocina (2)                      (Extintor 1) Bodega (1) 
  Oficina (6) 
 
Coca
Cola 
Coca 
Cola 
 
Caja 
(5) 
Despacho 
(7) 
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A continuación se detalla la distribución del espacio físico del Restaurante: 
 
(1) Bodega: área destinada para el almacenamiento de materias primas e insumos.  
(2) Cocina: área de producción donde se realizará la transformación de materias 
primas a producto terminado. 
(3) Salón: lugar de atención para los clientes con mobiliario para 60 personas. 
(4) Baños: servicios higiénicos para hombres y para mujeres. 
(5) Caja: zona donde se realizará la recepción y cobro de pedidos de los clientes. 
(6) Oficina: área donde se realizará la administración y contabilidad del negocio.   
(7) Salida de emergencia. 
 
3.4    Descripción de actividades 
 
“El proceso de producción se define como la fase en que una serie de materiales o 
insumos son transformados en productos terminados  mediante la participación de la 
tecnología, los materiales y las fuerzas de trabajo en combinación de la mano de 
obra, maquinaria, materia prima, sistemas y procedimientos de operación.”10 
 
La secuencia de actividades de un proceso, muestra lo que se realiza en cada 
etapa, los materiales o servicios que entran y salen del proceso para lograr el 
producto terminado.  
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” para el manejo exitoso de sus actividades  
identificará las etapas de cada  proceso, así también permitirá determinar las 
acciones o actividades a cumplir por los trabajadores a fin de obtener un producto 
terminado de calidad. 
 
 
 
 
 
 
10 www.monografias.com 
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Descripción del proceso de elaboración  de los pollos a la brasa: 
 
 
Paso 1.- Determinación del producto a elaborar (pollo a la brasa). 
Paso 2.- Recepción de materias primas e insumos necesarias para elaborar  el pollo 
a la brasa. 
Paso 3.- Preparación de materias primas: arroz, papas, ensalada, adobar el pollo. 
Paso 4.- Cocción de las materias primas. 
Paso 5.- Presentación del plato. 
Paso 6.- Servir el producto terminado al cliente; preparar pedido a domicilio. 
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Gráfico N° 3.4.1 Actividades del proceso de producción del pollo a la brasa 
 
INICIO 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Determinación 
del producto a 
elaborar  1 
Recepción de 
materias primas e 
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Servir el producto 
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Descripción del proceso de recursos humanos: 
 
Paso 1.- Reclutamiento del personal. 
Paso 2.- Selección del personal. 
Paso 3.- Contratación para las Áreas. 
 Paso 3.1.- Administración Gerente –Propietario. 
Paso 3.2.- Producción (cocinera). 
Paso 3.3.- Atención al cliente (mesera). 
Paso 4.- Capacitación. 
Paso 5.- Tiempo de  aprueba. 
Paso 6.- Hojas de reporte del personal nuevo. 
Paso 7.- Un colaborador eficiente en un 100%. 
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Gráfico N° 3.4.2         Actividades del proceso de recursos humanos 
  
                                                           INICIO 
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Descripción del proceso de ventas. 
 
Paso 1.- Recepción de pedidos. 
Paso 2.- Cobro en caja. 
Paso 3.- Notificación del pedido a producción. 
Paso 4.- Control de despacho del producto (platos). 
Paso 5.- Dar mayor satisfación al cliente para que la ventas sean mayores. 
Paso 6.- Seguimiento para que el producto sea entregado con la demanda 
requerida. 
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Gráfico N° 3.4.3           Actividades del proceso de ventas 
 
INICIO 
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CAPÍTULO IV 
 DIRECCIÓN Y ORGANIZACIÓN 
 
4.1    Tipo de Empresa a Constituir 
 
“La empresa es un ente económico formado por uno o varios propietarios, creado 
para realizar actividades de comercialización o producción de bienes y/o prestar 
servicios, con la ayuda de recursos humanos, material, económico financiero y 
tecnológico, para la consecución de objetivos básicos: la satisfacción de 
necesidades y la obtención de una ganancia o lucro”.11 
 
Clasificación de las empresas: 
     
Comercial 
Actividad que realizan De Servicios 
    Industrial 
 
    Publicas 
Origen de Capital  Privadas 
    Mixtas 
 
        
      Unipersonales 
       En Nombre Colectivo 
       Sociedad Anónima   
Constitución del Capital    Sociedades Compañía de Responsabilidad 
                                                                           Limitada. 
       Economía Mixta   
       En Comandita 
         
 
 
 
 
 
11
ZAPATA.Pedro: INTRODUCCIÓN A LACONTABILIDAD. Quito. Holos EditorialQuitoEcuador2003.Pag18 
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  Grande  
  Mediana 
Tamaño Pequeña 
  Micro 
 
En base a la información anterior, el Restaurante y Asadero “Pico Pico”, ha decidido 
constituirse como Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada.  
 
Este modelo de empresa está vigente en el país desde el  26-01-2006,  y fué 
expedido en el registro oficial 196, para permitir que los emprendedores formalicen 
sus negocios y se sientan protegidos con los beneficios que ofrece este modelo. 
Anexo 4.1.1. 
 
 
El capital mínimo con el que debe contar el Restaurante y Asadero “Pico Pico” es el 
siguiente: 
  
Sueldo básico unificado: US$  292,00*10 = US$ 2.920,00 
 
El Restaurante se encuentra sobre el capital mínimo para su funcionamiento, lo cual 
se reflejará en el Estado de Situación Inicial. 
 
La Empresa Unipersonal de Responsabilidad Limitada está exenta de impuestos en 
el proceso de constitución o transformación, y solamente sus utilidades y valores que 
retire de ella el Gerente-Propietario están sujetos al tratamiento tributario que tienen 
las otras  compañías. 
 
El representante legal de la empresa será el Gerente – Propietario quien podrá 
realizar únicamente actos y contratos con relación al objeto de la empresa. La 
contabilidad de la empresa estará sometida a Ley de Compañías y Reglamentos 
expedidos por la Superintendencia de Compañías, en lo que fueren aplicables. 
 
 
 
 
 
 
 
81 
  
4.2    Requisitos Previos al Inicio de Operaciones 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico”, previo al inicio de sus operaciones, debe 
obtener los siguientes documentos proporcionados por las diferentes Instituciones 
de Control: 
 
 Patente Municipal. 
 Registro Único de Contribuyentes – RUC. 
 Permiso de Funcionamiento – Cuerpo de Bomberos. 
 Permiso de Funcionamiento – Ministerio de Salud. 
 
A continuación se explica el proceso para obtener cada documento: 
 
Patente Municipal - Municipio del Cantón Rumiñahui 
 
“El Municipio está encargado de otorgar las patentes municipales, las licencias de 
funcionamiento, el permiso de uso de suelo, autorización de construcciones y otros, 
siendo requisitos legales para toda persona o compañía, o establecimiento 
comercial; ésta es la autoridad legal municipal dentro de dicho cantón, estos 
requisitos se obtienen previo al análisis y pagos correspondientes”. 12 
 
 
Las personas naturales o jurídicas, para obtener el permiso de funcionamiento por 
primera vez, deben presentar la siguiente documentación: 
 
 Solicitud y especie valorada. 
 Copia de Cédula de Ciudadanía y Papeleta de Votación. 
 Dirección completa y croquis de ubicación del establecimiento, clave catastral 
y la actividad económica solicitada. 
 Informe de compatibilidad y factibilidad de uso de suelo emitido por la 
Dirección de Planificación. 
 Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos. 
 
El Municipio despachará en un tiempo no mayor a 30 días hábiles contados a partir 
de la recepción de la solicitud en la ventanilla “Atención al Ciudadano”. 
 
 
12
www.municipiorumiñahui.gov 
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El costo es el 2.5% de la Remuneración Básica Unificada del Trabajador;  es decir 
US$ 7,30. 
 
Registro Único del Contribuyente – RUC 
 
Deberán obtener el RUC, todas  las personas naturales o jurídicas nacionales y 
extranjeras que inicien o realicen una actividad en el país en forma permanente u 
ocasional.  
 
Requisitos: 
 
 Formulario 01A y 01B 
 Escrituras de constitución Nombramiento del Representante legal o agente de 
retención. 
 Copia de Cédula de Ciudadanía y Papeleta de Votación del representante 
legal. 
 Documento que certifique la dirección en donde se desarrolle la actividad 
económica. 
 En caso de extranjeros, copia y original de la cedula, pasaporte y censo. 
 
El contribuyente se acercará  a cualquier ventanilla de atención al contribuyente del 
Servicio de Rentas Internas a nivel nacional portando los requisitos antes 
mencionados e inscribe el Registro Único de Contribuyentes (RUC). 
 
El tiempo estimado de entrega es de 5 minutos. 
 
Sin costo directo para el contribuyente. 
 
Permiso de Funcionamiento – Cuerpo de Bomberos de Rumiñahui 
  
El permiso de funcionamiento es la autorización que el Cuerpo de Bomberos emite a 
todo local para su funcionamiento y que se enmarca dentro de su actividad. 
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Es importante mencionar que previo a la emisión del Permiso de Funcionamiento un 
funcionario de la Institución realizará una inspección a las instalaciones del 
Restaurante. Por lo tanto el Restaurante debe adquirir una solicitud de inspección de 
local y un kit con elementos de seguridad, los cuales se detallan a continuación: 
 
 2 extintores de 10 libras. P.Q.S( dependiendo de la cantidad de cocinas ) 
 1 detector de gas. 
 2 Lámparas de emergencia. ( 1 para la cocina y 1 para el salón) 
 Señaletica en general.       (ejemplo; caja, baño, cocina, salón, salida etc.) 
 
Una vez realizada la inspección se debe acudir a la dependencia del Cuerpo de 
Bomberos con los siguientes requisitos: 
 
 Informe favorable de inspección. 
 Copia del RUC. 
 Copia de Cédula de Ciudadanía y Papeleta de Votación del representante 
legal. 
 Permiso de uso de suelo. 
 
El Cuerpo de Bomberos de Rumiñahui, una vez entregada toda la documentación  
despachara de forma inmediata el Permiso de Funcionamiento que tiene una 
vigencia de un año. 
 
El costo se determina en el momento de la inspección del local. 
 
Permiso de Funcionamiento - Ministerio de Salud. 
 
El permiso de funcionamiento es el documento otorgado por la Autoridad Sanitaria 
Nacional a los establecimientos sujetos a control y vigilancia sanitaria que cumplen 
con todos los requisitos para su funcionamiento, establecidos en la ley. 
 
A las Direcciones Provinciales de Salud les corresponde otorgar el permiso de 
funcionamiento anual, para lo cual el interesado deberá presentar una solicitud 
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dirigida al Director Provincial de Salud de la jurisdicción a la que pertenece el 
domicilio del establecimiento, con los siguientes datos: 
 
 Nombre del propietario o representante legal. 
 Nombre o razón social o denominación del establecimiento. 
 Número del Registro Único del Contribuyente (RUC) y Cédula de Ciudadanía  
del propietario o representante legal del establecimiento. 
 Actividad o actividades que se realicen en el establecimiento. 
 Ubicación del establecimiento: cantón, parroquia, sector, calle principal 
numero o intersecciones, teléfono y correo eléctrico si lo tuviere. 
 
Requisitos: 
 
 Copia del Registro Único de Contribuyentes. 
 Copia de la Cédula de Ciudadanía del propietario o representante legal del 
establecimiento. 
 Curso de manipulación de alimentos. 
 Plano del establecimiento a escala 1:50. 
 Croquis de ubicación del establecimiento. 
 Permiso otorgado por el Cuerpo de Bomberos. 
 Copia del o los certificados médicos del personal que labora en el 
establecimiento, conferido por un Centro de Salud del Ministerio de Salud 
Pública. 
 
El permiso de funcionamiento contendrá: 
 
 Código del establecimiento. 
 Número del permiso de funcionamiento. 
 Nombre o razón social del establecimiento. 
 Nombre del propietario o representante legal. 
 Número del RUC o Cédula de Ciudadanía del propietario o representante 
legal. 
 Ubicación del establecimiento. 
 Tipo de establecimiento - Actividades a las que se dedica el establecimiento. 
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 Categoría del establecimiento. 
 Fecha de expedición. 
 Fecha de vencimiento. 
 Firmas y sellos de las autoridades correspondientes. (Director o Directora 
Provincial de Salud, Coordinador o Coordinadora de Vigilancia Sanitaria 
Provincial.) 
 
El Ministerio de Salud   despachara en 4 días laborables  una vez entregada toda la 
documentación. 
 
El costo para la obtención del Permiso de Funcionamiento es de US$ 70,00. 
 
4.3    Estructura Organizacional 
 
“Organizar es agrupar y ordenar las actividades necesarias para alcanzar los fines 
establecidos creando unidades administrativas, asignando en su caso funciones, 
autoridad, responsabilidad y jerarquía, estableciendo las relaciones que entre dichas 
unidades debe existir.”13 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” coordinará las actividades que ayudarán a 
manejar con eficacia las relaciones entre el nivel gerencial y el nivel operativo. 
 
4.3.1 Organigrama Estructural 
 
El Restaurante elaborará un organigrama estructural, donde gráficamente demuestre 
la coordinación de funciones y responsabilidades entre su área administrativa y área  
operativa que son esenciales para el cumplimiento de los objetivos. 
 
El Gerente- Propietario es quien toma  decisiones, así también verificará y controlará  
el funcionamiento operativo del negocio, el cumplimiento de normas, ordenanzas y 
políticas, es quien mantendrá un orden de las cosas, proveerá de  tecnología a fin de  
contar con herramientas actualizadas, permitiendo así que el negocio sea más 
competitivo en el mercado. 
 
 
13
http:/www.sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/procesoadmvo/tema3_1.thm
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La organización dentro del Restaurante y Asadero “Pico Pico “está distribuida de la siguiente manera: 
 
Gráfico N° 4.3.1.1                                                    
Organigrama Estructural  
 
  
        
  
  
 
 
 
      
 
                             
El Gerente - Propietario es el responsable de la Dirección,  llevará a cabo tareas que permitan cumplir los objetivos y metas 
propuestas. 
Producción y Ventas estarán supervisados por la Dirección trabajarán en equipo para el logro de los objetivos y metas.
DIRECCIÓN 
 
VENTAS 
 
PRODUCCIÓN 
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4.3.2 Organigrama Funcional 
 
A continuación se detalla las funciones y responsabilidades que deben cumplir los trabajadores del Restaurante y Asadero “Pico 
Pico”.  Gráfico N° 4.3.2.1 
   
 
 
 
 
 
 
 
 
DIRECCIÓN 
Gerente - Propietario 
 
 Representación legal de la microempresa en todos los actos 
privados y públicos. 
 Planificar, organizar, dirigir y controlar la administración de la 
microempresa. 
 Selección de personal y proveedores. 
 Elaborar  Presupuestos. 
 Maximizar las ventas. 
 Optimizar el capital de trabajo 
 
 
 
VENTAS 
Mesera 
 
 Brindar bienvenida al cliente. 
 Recepción de pedidos. 
 Receptar dinero en caja. 
 Promocionar el producto. 
 Entregar y controlar que el producto 
sea de entera satisfacción del 
cliente. 
PRODUCCIÓN 
Cocinero 
 
 Recepción y almacenamiento de  materia 
prima e insumos. 
 Preparación de las materias primas 
necesarias para el producto a elaborar. 
 Preparación de insumos para acompañar el 
producto. 
 Preparar el producto para la venta. 
 Limpieza de área de producción y eliminación 
de desechos. 
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4.4    Direccionamiento Estratégico 
 
Éste es entendido como el esfuerzo organizacional disciplinado y bien definido que a 
través de un proceso denominado planificación estratégica, define la orientación de 
los productos y servicios hacia el mercado, donde el Restaurante y Asadero “Pico 
Pico” establece: su Visión, Misión, Objetivos, Principios y Valores.  
 
4.4.1 Establecimiento de Principios y Valores 
 
“Los valores constituyen los principios ideales que sirven de guía a los miembros de 
la organización para basar sus juicios y guiar su conducta y por ende, la orientación 
básica de la organización. Esta filosofía cultural será el marco de referencia donde 
los individuos, los grupos y la organización total, regirán sus acciones dentro de una 
determinada escala de valores.”14 
 
Los valores que se requieren en el desempeño de los trabajadores del Restaurante y 
Asadero” Pico Pico” son entre otros, los siguientes: 
 
 Excelencia en el servicio 
 Responsabilidad 
 Respeto 
 Puntualidad 
 Cortesía y amabilidad con sus compañeros 
 Honestidad  
 Honradez 
 Trabajo en equipo 
 
La demostración de estos valores permitirá que el Restaurante presente una buena 
imagen ante sus clientes y alcance sus objetivos. 
 
 
 
14 
www.monografias.com
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4.4.2 Establecimiento de Políticas 
 
Las políticas permiten normalizar las actividades, además permiten alcanzar los 
Objetivos, la Misión y encaminar hacia la Visión.  
 
A continuación se detallan las políticas del Restaurante y Asadero  “Pico Pico”, que 
regirán durante el primer año: 
 
 Puntualidad en horarios de servicio al cliente. 
 Puntualidad en horarios de trabajo de sus operarios 
 Correcto uso de la maquinaria, herramientas, muebles, equipos y utencillos. 
 Correcta higiene y presentación de las instalaciones. 
 Correcta higiene personal de los operarios. 
 Correcta manipulación de materias primas, insumos y productos terminados. 
 Asistencia obligatoria a los programas de capacitación planificados. 
 Adecuada calificación y selección de proveedores. 
 Buen trato y excelente atención a los clientes. 
 Puntualidad en el pago a proveedores. 
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4.4.3 Establecimiento de la Misión  
 
“La misión incluye los objetivos esenciales del negocio y se enfoca generalmente 
hacia afuera de la empresa, es decir, hacia la atención de la demanda de la 
sociedad, del mercado o del cliente.”15 
 
La Misión es un término que hace referencia al motivo, a la razón de ser de una 
empresa (sus prioridades, sus factores de existencia) él para qué se creó dicha 
empresa.   
 
La Misión del Restaurante y Asadero “Pico Pico” es la siguiente: 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
15
CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los nuevos tiempos. Edit. McGraw Hill. Colombia, 2002.p.248.
 
 
MISIÓN 
Ser el restaurante y asadero 
líder en la preparación de 
pollos a la brasa en el 
Cantón Rumiñahui. 
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4.4.4 Establecimiento de la Visión  
 
“Toda organización debe tener una visión adecuada de sí misma, de los recursos 
que dispone, del tipo de relación que desea mantener con sus clientes y mercados, 
de lo que quiere hacer para  satisfacer continuamente las necesidades y 
preferencias de los clientes, de cómo alcanzará los objetivos organizacionales, de 
las oportunidades y desafíos que debe enfrentar, de sus principales agentes, de las 
fuerzas que la impulsan y de las condiciones en que opera”.16 
 
La Visión debe contestar la  pregunta que dice ¿Qué queremos ser?, proyectar el 
futuro posible para posteriormente tratar de alcanzarlo. Por lo tanto se dirigen todas 
las acciones del Restaurante hacia esa Visión. 
 
La Visión del Restaurante y Asadero “Pico Pico” es la siguiente. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
16
CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los nuevos tiempos. Edit. McGraw Hill. Colombia, 2002.p.254.
 
 
VISIÓN 
Convertirse en el 2017 en un 
Restaurante de categoría 
ofreciendo a los clientes un 
excelente servicio, junto con 
un producto de primera 
calidad. 
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4.4.5 Establecimiento de los Objetivos 
 
“Los objetivos también deben establecer la manera de medir el éxito de cada uno. 
Para comprobar si se consiguió el objetivo, se debe desarrollar una investigación de 
satisfacción del cliente desde el comienzo hasta el final del año y comparar los 
resultados con la investigación del año anterior”.17 
 
Los objetivos son cuantificables, concretos y realizables en un corto, mediano y largo 
plazo. Para el cumplimiento de un Objetivo General deben existir varios Objetivos 
Específicos. 
Objetivo General 
Es el resultado específico o  meta que se desea alcanzar, ya que todos trabajan 
para cumplirlo. 
El Objetivo General del Restaurante y Asadero “Pico Pico” para el primer año es el 
siguiente: 
 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
17
CHIAVENATO, Idalberto. Administración en los nuevos tiempos. Edit. McGraw Hill. Colombia, 2002.p.265.
 
 
OBJETIVO GENERAL 
Satisfacer las necesidades 
del cliente con productos de 
buena calidad y con un 
excelente servicio. 
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Objetivos Específicos 
 
Estos objetivos se desglosan del Objetivo General, es decir que si existe un Objetivo 
General habrá varios Objetivos Específicos, estos deben ser cuantificables, 
medibles, concretos y realizables en un periodo predeterminado. 
 
Los Objetivos Específicos del Restaurante y Asadero “Pico Pico” para el primer año 
son los siguientes: 
 
 Mejorar el nivel de utilización de la capacidad instalada. 
 Mejorar la eficiencia y eficacia de nuestros procesos y atención al cliente. 
 Ampliar la cartera de clientes. 
 Elaborar un plan económico sólido para el crecimiento y posicionamiento del 
negocio en el mercado. 
 Buscar líneas de financiamiento inmediato para la ejecución del plan de 
expansión del Restaurante. 
 Proporcionar fuentes de empleo con prioridad  al sector donde se desarrolla el 
negocio. 
 
4.4.6 Establecimiento de Estrategias 
 
La estrategia sólo puede ser establecida una vez que se hayan determinado los 
objetivos a alcanzar. 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” establece las siguientes estrategias: 
 
Estrategias del Producto: 
Al haber definido un segmento o grupo de la población se establece una estrategia 
de “diferenciación”, ésta estrategia permite concentrarnos en satisfacer el paladar del 
grupo objetivo, y a la vez, deja la posibilidad de seguir mejorando con respecto a los 
competidores actuales. 
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Básicamente nuestra oferta es brindar calidad en el producto y servicio, 
aprovechando esta fortaleza para posicionar nuestro producto en la mente de los 
consumidores. El Restaurante cuenta con las instalaciones adecuadas para dicha 
actividad, además tiene personal capacitado para la realización de esta actividad. 
 
Los pollos a la brasa que ofrece el Restaurante son los más grandes y sabrosos del 
mercado, esta ventaja nos diferencia de los demás negocios similares. 
 
Con el objetivo de mejorar cada día, se implementarán las siguientes herramientas 
de evaluación: 
 
 Atención de quejas, reclamos y observaciones de los clientes. 
 Control del desempeño de los trabajadores. 
 Control de calidad del producto terminado. 
 
 
Estrategias del Precio 
 
Siguiendo el enfoque seleccionado de una estrategia “diferenciadora” para la 
determinación de precios se observará las siguientes estrategias: 
 
 No sobrepasar los precios de la competencia. 
 Obtener márgenes de utilidad razonable que permitan el crecimiento y 
sustentabilidad del Restaurante. 
 Tener en cuenta el nivel de ingresos de los potenciales clientes, para 
garantizar el consumo del producto. 
 
Estrategias de Plaza  
 
El Restaurante desarrolla sus actividades, de manera específica en el Cantón 
Rumiñahui - parroquia San Rafael, considerando que es un sitio adecuado para la 
cobertura del producto por motivos de fácil acceso y abundante afluencia de 
personas. 
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 Estrategias de Promoción 
 
Debido al alto involucramiento de la comunicación en las ventas de un producto, es 
muy importante que se utilice los medios adecuados para dar a conocer  el producto 
que se elabora en el Restaurante y Asadero”Pico Pico” y sus características 
diferenciadoras. Para ello se utilizará pancartas, afiches, hojas volantes y cuñas 
radiales, con el objeto principal de que sea preferido cuando visiten el sector o 
simplemente cuando deseen adquirir algo sabroso.  
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CAPÍTULO V  
ESTUDIO FINANCIERO 
 
“Uno de los principales fines de la contabilidad es proporcionar los datos que se 
requieren para preparar un estado que muestre la situación financiera del negocio a 
una fecha determinada. 
Es el arte de registrar, clasificar y sintetizar en forma significativa expresándolos en 
dinero los actos y las operaciones que tengan aunque sea parcialmente 
características financieras y de interpretar sus resultados”18 
 
5.1  Inversiones Iníciales 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico”  para iniciar con sus actividades  operativas 
necesita contar con activos corrientes, activos fijos para determinar su patrimonio 
inicial. 
 
5.1.1 Activos Corrientes (Caja – Bancos) 
 
Los US$ 150,00 asignados a Caja en el Activo se destinarán para realizar el pago de 
gastos menores y  pequeñas compras, motivo por el cual se la considera 
contablemente como Caja Chica. 
La cuenta de ahorros que se mantiene en la Cooperativa de Ahorro y Crédito Luz 
Del Valle mantiene un saldo de US$ 850,00. Este dinero se lo utilizará como capital 
de trabajo para un buen manejo de sus operaciones. 
 
Cuadro                RESTAURANTE Y ASADERO “PICO PICO” 
N° 5.1.1.1                 DETALLE DE ACTIVOS CORRIENTES 
CUENTA CANTIDAD DESCRIPCIÓN 
VALOR 
TOTAL 
CAJA US$. 150,00 Gastos egresos menores    US$.150,00 
BANCOS US$. 850,00 Saldo Cuenta de Ahorros Cooperativa de 
Ahorro y Crédito Luz Del Valle a nombre 
de  Miguel Guanotoa. Gerente- Propietario 
  US$.850,00 
  
  
  
  
  
TOTAL US$. 1.000,00 
 
18
htt://www.gestiopolis.com/recursos3/docs/fin/mancomtbas.htm
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El Restaurante y Asadero “Pico Pico” mantendrá una estricta política de gastos en la 
que considerará que el dinero existente en Caja Chica, Bancos es de exclusivo uso 
para las operaciones del negocio. 
 
5.1.2 Activos Fijos (Muebles, Enseres y Equipo) 
 
Los Activos Fijos del Restaurante y Asadero “Pico Pico”, son parte esencial del 
negocio ya que están relacionados directamente con la atención al cliente. Estos 
Activos Fijos  fueron adquiridos con anterioridad por el propietario, con la visión de 
crecer como un restaurante reconocido en el Cantón Rumiñahui – parroquia San 
Rafael 
  
En el siguiente cuadro se detalla de manera más comprensiva cada artículo que 
conforma el Activo Fijo del Restaurante.  
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DETALLE CANTIDAD UNIDAD  
MEDIDA 
CARACTERÍSTICAS VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
Mesas 15 Unidad Madera pino lacado dimensiones              1.5m x 1m 30,00 450,00 
Sillas /bancas 30 Unidad Madera pino lacado 6,00 180,00 
Perchas  2 Unidad Metálicas 25,00 50,00 
Mini bar ( recepción) 1 Unidad Madera pino lacado  (dimensiones  1.5m x 1m) 100,00 100,00 
Cuadros decorativos  4 Unidad Decorativos del salón dimensiones 1m x1m 50,00 200,00 
TOTAL 980,00 
DETALLE CANTIDAD UNIDAD  
MEDIDA 
CARACTERÍSTICAS VALOR UNITARIO VALOR TOTAL 
Televisor 1 unidad 21” marca LG 100,00 100,00 
Minicomponente 1 unidad Radio Grabadora1000ww salida LG 70,00 70,00 
Caja registradora 1 unidad Color blanca pequeña. 100,00 100,00 
Nevera 1 unidad Indurama 300,00 300,00 
Congelador 1 unidad LG 350,00 350,00 
Ventilador 1 unidad LG 80,00 80,00 
Cocina industrial 2 unidad Industrial 80,00 160,00 
Salchipapera 1 unidad Industrial 100,00 100,00 
Asador industrial 1 unidad Industrial mediano 400,00 400,00 
Licuadora 2 unidad industrial 60,00 120,00 
Extractor de jugos 1 unidad industrial 30,00 30,00 
Computador 1 unidad COMPAQ 300,00 300,00 
Utencillos 0,00 
manteles 30 Unidad Tela color blanco dimensiones 2mx1.5m 1,00 30,00 
Juego vajillas 50 Piezas Porcelana 2,00 100,00 
cristalería 5 Docenas Vasos de cristal medianos, jarras 2,00 10,00 
Ollas 3 Unidad Industriales de aluminio 15,00 45,00 
Ollas de presión  2 Unidad Industriales  45,00 90,00 
Ollas  6 Unidad Caseras de aluminio  5,00 30,00 
sartenes 6 Unidad Teflón varias dimensiones grande, mediano, pequeño 6,00 36,00 
Utencillos cocina Varios  Varios Cernidores, paletas, cucharones, cuchillos, pinzas,  
exprimidores, rayador, etc. 20,00 
Utencillos (cubiertos) Varios  Juegos Tenedores,  cucharas, cuchillos 30,00 
TOTAL 2501,00 
3.481,00 
DETALLE DE EQUIPOS 
DETALLE DE MUEBLES  
RESTAURANTE Y ASADERO "PICO PICO" 
CONSOLIDADO TOTAL MUEBLES, ENSERES Y EQUIPO       US$.   
Cuadro N° 5.1.2.1  
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5.1.3 Patrimonio 
 
El aporte del Gerente- Propietario que consta en el Balance Inicial asciende a  US$ 
4.481,00, mismo que también se aparece en el Activo Corriente y Activo Fijo. 
 
 
Cuadro N° 5.1.3.1  RESTAURANTE Y ASADERO “PICO PICO” 
APORTE DE CAPITAL 
 
Aportación del Gerente- Propietario  
en efectivo, Muebles, Enseres y Equipo  
                                                                                        TOTAL      US$.  4.481,00 
 
 
 
5.2      Información Financiera Básica 
 
Para la elaboración del Plan de Negocios se aplicarán las siguientes políticas 
financieras desde el inicio hasta concluir el primer año de operaciones. 
 
 Las compras de materia prima e insumos se lo realizará una vez por semana 
y su pago será de contado. 
 Las ventas se lo realizarán de contado.   
 La depreciación de los activos fijos se lo realiza en base al procedimiento de 
línea recta con los siguientes porcentajes: 
Muebles y Enseres           10% anual- 10 años de vida útil 
Equipos                             20% anual- 5 años de vida útil 
 Los sueldos se pagaran de manera mensual. 
 El pago de sueldos y arriendo se realizará mediante retiros de la cuenta de 
ahorros que Miguel Guanotoa Gerente - Propietario mantiene en la 
Cooperativa de Ahorro y Crédito Luz Del Valle. 
 El Restaurante elaborará mensualmente y cada fin de año Estados de 
Situación y Resultados. 
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 Durante los primeros seis meses de operación las ventas permanecerán fijas 
y a partir del séptimo mes del primer año se incrementa en 1,25% cada mes 
calculado en base al saldo del mes anterior. 
 El valor de las compras durante el primer semestre también permanecerán 
fijos y en el segundo semestre del primer año se incrementaran en 1,25% 
mensual. 
 Los egresos de efectivo menores a US$. 60,00 se aplicaran a Caja Chica. 
 
5.3      Presupuesto de Inversiones Durante el Primer Año de Operaciones 
 
“Los activos fijos se definen como los bienes que una empresa utiliza de manera 
continua en el curso normal de sus operaciones; representan el conjunto de servicios 
que se recibirán en el futuro a lo largo de la vida útil de un bien adquirido”19  
 
Teniendo en cuenta que la microempresa cuenta con suficientes Muebles, Enseres y 
Equipo las inversiones adicionales que se requieren es de bajo costo pero 
necesarios para una mejor atención a los clientes. Los Utencillos que se comprarán 
durante el primer mes de operaciones ascienden a US$ 60,00 mismos que se 
detallan en el siguiente cuadro. 
 
19 http://www.monografias.com/trabajos51/activos- fijos/activos- fijos.shtml
 
Tabla N° 5.3.1      RESTAURANTE Y ASADERO "PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE INVERSIONES EN ENSERES 
DETALLE CANTIDAD 
PRECIO 
UNITARIO 
VALOR 
TOTAL 
Charoles plásticos 5 US$ 2,00 US$ 7,00 
Porta cubiertos 1 US$ 5,00 US$ 6,00 
Saleros 8 US$ 1,00 US$ 9,00 
Ajiceros 8 US$ 1,00 US$ 9,00 
Aplicadores 8 US$ 0,50 US$ 8,50 
Servilleteros 8 US$ 1,00 US$ 9,00 
Bandejas de cubiertos 7 US$ 1,00 US$ 8,00 
Paquete fundas pequeñas 1 US$ 1,50 US$ 1,50 
Paquete fundas grandes 1 US$ 1,50 US$ 2,00 
                                                                                    TOTAL US$ 60,00 
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El valor de estas adquisiciones se sumará al saldo de la cuenta “Muebles y Enseres 
 
5.3.1 Depreciación de Activos  
 
“La depreciación constituye el desgaste que sufren los activos fijos, debido al paso 
del tiempo, al uso, al avance tecnológico, y al mismo desuso; por esta razón en los 
libros contables debe registrarse el gasto que significa para la empresa la pérdida de 
valor de sus activos fijos”.20 
 
Los activos del Restaurante y Asadero “Pico Pico” tales como Muebles, Enseres y 
Equipos, que se deprecian constan en el siguiente cuadro: 
 
Tabla N° 5.3.1.1    RESTAURANTE Y ASADERO "PICO PICO" 
DEPRECIACIÓN DE MUEBLES, ENSERESY EQUIPOS 
DETALLE 
ACTIVO 
VALOR 
% 
DEPREC. 
VALOR  
MENSUAL 
VALOR  
ANUAL 
MUEBLES Y 
ENSERES US$ 1.040,00 10 % US$ 8,67 US$ 104,00 
EQUIPOS US$ 2.501,00 20 % US$ 41,68 US$ 500,20 
TOTAL US$ 3.481,00 
 
US$ 50,35 US$ 604,20 
 
El valor mensual de la depreciación de activos es de US$ 50,35. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
20
ZAPATA, Pedro. CONTABILIDAD. Ecuador2003.primera Edición, pág.91
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5.4      Presupuesto de Ventas 
 
El Presupuesto de Ventas es una estimación de las cantidades  a vender a un precio 
dado, es el fundamento del plan de negocios, pues muestra los ingresos que el 
negocio percibirá durante sus operaciones. 
 
Los elementos fundamentales que se deberá conocer para elaborar un Presupuesto 
de Ventas son:  
 
¿Cuánto voy a producir  vs. La competencia? 
¿El precio de venta es aceptable? 
 
En el estudio realizado a los potenciales clientes,  a través de las encuestas así 
como  la información obtenida de los 12 restaurantes similares,  que funcionan en la 
zona de influencia se estableció que el número promedio de visitas (grupo familiar o 
de amigos estimado en 4 personas) cada dia es de 10; y el valor de consumo fluctúa 
entre US$ 10,00- 20,00. 
 
Teniendo en cuenta que el potencial cliente ha manifestado su preferencia, durante 
el primer año el Restaurante y Asadero “Pico Pico” se dedicará a la venta exclusiva 
de pollos a la brasa y bebidas gaseosas. 
 
Luego de establecer correctamente estas interrogantes se procederá a elaborar los 
Presupuestos de Ventas. 
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Tabla N° 5.4.1    RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
 PRESUPUESTO DE VENTAS   
PRIMER MES 
PRODUCTO 
N0 
DIARIO 
N0 
UNIDADES 
PRECIO 
UNITARIO TOTAL 
POLLOS A LA 
BRASA 10 300 
 
US$ 13,00 US$ 3.900,00 
BEBIDAS 
GASEOSAS 5 150 US$   2,25 US$    337,50 
TOTAL VENTAS US$  15,25 US$ 4.237,50 
 
Se estima que diariamente se venderán 10 pollos a la brasa y 5 bebidas gaseosas, 
por lo tanto en el primer mes de actividades se venderán 300 pollos a la brasa y 150 
gaseosas. 
 
El total de ventas del primer mes es de US$ 4.237,00. 
 
Una vez conocido el Presupuesto de Ventas del primer mes se procederá a elaborar 
el Presupuesto del primer año, mismo que se detalla a continuación: 
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Tabla N° 5.4.2       RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE VENTAS-POLLOS A LA BRASA 
PRIMER AÑO 
MESES UNIDADES PREC. UNITARIO TOTAL 
1 300 US$ 13,00 US$ 3.900,00 
2 300 US$ 13,00 US$ 3.900,00 
3 300 US$ 13,00 US$ 3.900,00 
4 300 US$ 13,00 US$ 3.900,00 
5 300 US$ 13,00 US$ 3.900,00 
6 300 US$ 13,00 US$ 3.900,00 
7 304 US$ 13,00 US$ 3.952,00 
8 308 US$ 13,00 US$ 4.004,00 
9 312 US$ 13,00 US$ 4.056,00 
10 316 US$ 13,00 US$ 4.108,00 
11 320 US$ 13,00 US$ 4.160,00 
12 324 US$ 13,00 US$ 4.212,00 
TOTAL 3684 
 
     US$ 47.892,00 
 
Tabla N° 5.4.3       RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE VENTAS-BEBIDAS 
PRIMER AÑO  
MESES UNIDADES PREC.UNITARIO TOTAL 
1 150 US$ 2,25 US$ 337,50 
2 150 US$ 2,25 US$ 337,50 
3 150 US$ 2,25 US$ 337,50 
4 150 US$ 2,25 US$ 337,50 
5 150 US$ 2,25 US$ 337,50 
6 150 US$ 2,25 US$ 337,50 
7 152 US$ 2,25 US$ 342,00 
8 154 US$ 2,25 US$ 346,50 
9 156 US$ 2,25 US$ 351,00 
10 158 US$ 2,25 US$ 355,50 
11 160 US$ 2,25 US$ 360,00 
12 162 US$ 2,25 US$ 364,50 
TOTAL 1842 
 
     US$ 4.144,50 
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Se observa que los precios unitarios de venta de los pollos a la brasa y bebidas 
gaseosas se mantienen fijos durante el primer año,  mientras dura el proceso de 
posicionamiento del Restaurante, pero a partir del mes 7 hasta el mes 12 la cantidad 
de unidades producidas y vendidas se incrementará en 1,25% mensual calculado en 
base al número de unidades del mes anterior. 
 
Tabla N° 5.4.4      RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
 PRESUPUESTO DE VENTAS CONSOLIDADO  
PRIMER AÑO 
POLLOS Y BEBIDAS  
MESES 
POLLOS A LA 
BRASA 
BEBIDAS 
GASEOSAS 
TOTAL 
1 US$ 3.900,00 US$ 337,50 US$ 4.237,50 
2 US$ 3.900,00 US$ 337,50 US$ 4.237,50 
3 US$ 3.900,00 US$ 337,50 US$ 4.237,50 
4 US$ 3.900,00 US$ 337,50 US$ 4.237,50 
5 US$ 3.900,00 US$ 337,50 US$ 4.237,50 
6 US$ 3.900,00 US$ 337,50 US$ 4.237,50 
7 US$ 3.952,00 US$ 342,00 US$ 4.294,00 
8 US$ 4.004,00 US$ 346,50 US$ 4.350,50 
9 US$ 4.056,00 US$ 351,00 US$ 4.407,00 
10 US$ 4.108,00 US$ 355,50 US$ 4.463,50 
11 US$ 4.160,00 US$ 360,00 US$ 4.520,00 
12 US$ 4.212,00 US$ 364,50 US$ 4.576,50 
TOTAL US$ 47.892,00 US$ 4.144,50 US$ 52.036,50 
 
 
El total de ventas en el primer año es de US$ 52.036,50. 
 
El precio de cada pollo a la brasa se estableció en US$ 13,00 mismo que es inferior 
en un 14% a los precios de la competencia, y representa 58% de incremento sobre 
el costo de materia prima utilizada. 
 
Para fijar el precio de bebidas gaseosas se incrementa el 71% al costo de compra. 
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Tabla N° 5.4.5           RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
 PRESUPUESTO DE VENTAS  
PROYECTADO PARA 5 AÑOS 
AÑOS 
POLLOS A LA 
BRASA 
BEBIDAS 
GASEOSAS 
TOTAL 
1 US$ 47.892,00 US$ 4.144,50 US$ 52.036,50 
2 US$ 48.490,65 US$ 4.196,31 US$ 52.686,96 
3 US$ 49.096,78 US$ 4.248,76 US$ 53.345,54 
4 US$ 49.710.49 US$ 4.301,87 US$ 54.012,36 
5 US$ 50.331,87 US$ 4.355,64 US$ 54.687,51 
 
 
5.5      Presupuesto de Compras 
 
“Es el presupuesto que prevé las compras de materias primas y/o mercancías que 
se harán durante determinado periodo. Generalmente se hace en unidades y 
costos”.21 
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” requiere comprar las materias primas 
necesarias para la elaboración de pollos a la brasa y también bebidas gaseosas que 
se venden directamente con un incremento en el precio. 
A continuación se detallan los presupuestos de compras de materia prima y bebidas 
gaseosas. 
 
 5.5.1   Presupuesto de Materia Prima para la Elaboración de “Pollos a la 
Brasa” 
  
En este presupuesto se incluyen la materia prima directa que es pollo que se compra 
por libras y los insumos, ingredientes y acompañados que se incluyen como parte en 
cada unidad vendida.  
 
 
                                                                                                                                                                             
21
http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/fin/presuarvey.htm                                                                                                                                                                                    
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Tabla N° 5.5.1.1   RESTAURANTE Y ASADERO "PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE COMPRAS  MATERIA PRIMA  
PARA LA ELABORACIÓN DE 10 POLLOS A LA BRASA 
DETALLE 
UNID.DE 
MEDIDA 
CANTIDAD 
PRECIO 
UNITARIO 
COSTO 
TOTAL 
COSTO 
UNITARIO 
ARROZ 
LIBRA 5 US$ 0,50 US$ 2,50 US$ 0,25 
PAPAS LIBRA 25 US$ 0,20 US$ 5,00 US$ 0,50 
POLLO 5 L. LIBRA 50 US$ 1,15 US$ 57,50 US$ 5,75 
ACEITE LITRO 2 US$ 1,00 US$ 2,00 US$ 0,20 
SAL LIBRA 1 US$ 0,6 US$ 0,60 US$ 0,06 
VERDURAS LIBRA 2 US$ 1,00 US$ 2,00 US$ 0,20 
CARBON FUNDA 4 US$ 1,00 US$ 4,00 US$ 0,40 
SALSAS SACHET 40 US$ 0,05 US$ 2,00 US$ 0,20 
TOTAL DIARIO US$ 75,60 US$ 7,56 
TOTAL MENSUAL US$ 2.268,00 US$ 7,56 
 
El costo unitario para la preparación de 1 pollo a la brasa es de US$ 7,56 obtenido 
así:  
Costo total materia prima       US$  75,60 
N° Unidades                                    10   
= Costo Unitario                       US$   7,56 
Para obtener el costo de materia prima utilizada en el primer mes se procede de la 
siguiente manera: 
Costo unitario            US$ 7,56 
N° Pollos producidos en 1 mes           *      300 
Materia Prima utilizada en 1 mes         US$ 2.268,00 
Con base a los datos anteriores se procede a la elaboración del Presupuesto Anual 
de Materia Prima. 
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Tabla N° 5.5.1.2   RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE COMPRAS MATERIA PRIMA 
PRIMER AÑO 
MESES 
UNIDADES 
PRODUCIDAS 
COSTO  
UNITARIO 
TOTAL  
COMPRAS  
1 300 US$ 7,56 US$ 2.268,00 
2 300 US$ 7,56 US$ 2.268,00 
3 300 US$ 7,56 US$ 2.268,00 
4 300 US$ 7,56 US$ 2.268,00 
5 300 US$ 7,56 US$ 2.268,00 
6 300 US$ 7,56 US$ 2.268,00 
7 304 US$ 7,56 US$ 2.298,24 
8 308 US$ 7,56 US$ 2.328,48 
9 312 US$ 7,56 US$ 2.358,72 
10 316 US$ 7,56 US$ 2.388,96 
11 320 US$ 7,56 US$ 2.419,20 
12 324 US$ 7,56 US$ 2.449,44 
TOTAL      US$ 27.851,04 
 
El total de compras de materia prima en el primer año asciende a US$ 27.851,04. 
 
Igual que las ventas los costos unitarios de compra permanecerán fijos durante el 
primer año de operaciones, pero si existe incremento mensual de 1,25% en el 
número de unidades producidas a partir del séptimo mes del primer año. 
 
Es importante manifestar que el número de unidades producidas se venden el 
mismo día, razón por la cual no es necesario llevar un control de inventarios. 
  
5.5.2   Presupuesto de Compras de Bebidas Gaseosas. 
 
En base a la experiencia del Gerente- Propietario en este tipo de negocios se 
presupuestará el consumo de una bebida gaseosa de 3 litros por cada 2 pollos a la 
brasa. 
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En el Presupuesto de Compras de Materia Prima para el primer mes se establece 
que el número de unidades vendidas es de 300, por lo tanto las bebidas compradas 
en el mismo mes son 150 unidades. En el mes 12 se comprarán 162 unidades para 
la venta. 
   
 
 
Durante el primer año se venderán 1.842 bebidas gaseosas a un precio unitario de 
US$ 1,60 que dan un total de US$ 2.947,20. 
 
En este presupuesto también se aplica el incremento mensual de 1,25% a partir del 
séptimo mes. 
 
5.5.3   Presupuesto de Compras Consolidado. 
 
A continuación se presenta el Presupuesto Consolidado de materias primas y 
bebidas gaseosas para el primer año de operaciones, y para su elaboración se suma 
los presupuestos parciales de Materia Prima y Bebidas Gaseosas. 
 
 
Tabla N° 5.5.2.1   RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE COMPRAS BEBIDAS 
PRIMER AÑO 
MESES UNIDADES 
COSTO 
 UNITARIO 
TOTAL  
COMPRAS 
1 150 US$ 1,60 US$ 240,00 
2 150 US$ 1,60 US$ 240,00 
3 150 US$ 1,60 US$ 240,00 
4 150 US$ 1,60 US$ 240,00 
5 150 US$ 1,60 US$ 240,00 
6 150 US$ 1,60 US$ 240,00 
7 152 US$ 1,60 US$ 243,20 
8 154 US$ 1,60 US$ 246,40 
9 156 US$ 1,60 US$ 249,60 
10 158 US$ 1,60 US$ 252,80 
11 160 US$ 1,60 US$ 256,00 
12 162 US$ 1,60 US$ 259,20 
TOTAL 1842 
 
     US$ 2.947,20 
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Tabla N° 5.5.3.1   RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
 PRESUPUESTO DE COMPRAS CONSOLIDADO  
PRIMER AÑO 
MESES MATERIA PRIMA  
BEBIDAS 
GASEOSAS 
TOTAL COMPRAS  
1 US$ 2.268,00 US$ 240,00 US$ 2.508,00 
2 US$ 2.268,00 US$ 240,00 US$ 2.508,00 
3 US$ 2.268,00 US$ 240,00 US$ 2.508,00 
4 US$ 2.268,00 US$ 240,00 US$ 2.508,00 
5 US$ 2.268,00 US$ 240,00 US$ 2.508,00 
6 US$ 2.268,00 US$ 240,00 US$ 2.508,00 
7 US$ 2.298,24 US$ 243,20 US$ 2.541,44 
8 US$ 2.328,48 US$ 246,40 US$ 2.574,88 
9 US$ 2.358,72 US$ 249,60 US$ 2.608.32 
10 US$ 2.388,96 US$ 252,80 US$ 2.641,76 
11 US$ 2.419,20 US$ 256,00 US$ 2.675,20 
12 US$ 2.449,44 US$ 259,20 US$ 2.708,64 
TOTAL    US$ 27.851,04          US$ 2.947,20       US$ 30.798,24 
 
El total de compras durante el primer año es de US$ 30.798,24. 
 
  Tabla N° 5.5.3.1   RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
 PRESUPUESTO DE COMPRAS  
PROYECTADO PARA 5 AÑOS 
AÑOS 
POLLOS A LA 
BRASA 
BEBIDAS 
GASEOSAS 
TOTAL 
1 US$ 27.851,04 US$ 2.947,20 US$ 30.798,24 
2 US$ 28.199.18 US$ 2.984.04 US$ 31.183,22 
3 US$ 28.551,67 US$ 3.021,34  US$ 31.573,01 
4 US$ 28.908,57 US$ 3.059,10 US$ 31.967.67 
5 US$ 29.269,93 US$ 3.097,34 US$ 32.367,27 
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5.6      Presupuesto de Mano de Obra Directa 
 
El Restaurante al inicio de sus operaciones contará con el servicio de 3 personas, 
cancelándoles mensualmente una remuneración básica determinada en la ley  US$ 
292,00. (Anexo 5.6.1) 
 
Cuadro  N° 5.6.1      RESTAURANTE Y ASADERO “PICO PICO” 
 NÓMINA DE TRABAJADORES 
N- NOMBRE CARGO SUELDO BÁSICO 
1 Miguel Guanotoa Gerente – Propietario US$ 292,00 
2 Por contratar Cocinera US$ 292,00 
3 Por contratar Ayudante- Mesera US$ 292,00 
                                                 TOTAL                                  US$ 876,00 
 
A continuación consta el Presupuesto de Mano de Obra mensual y anual  
 
Tabla N° 5.6.1      RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA   
PRIMER MES 
DETALLE BENEFICIOS 
Nº   
TRAB. 
COSTO 
UNIT. 
TOTAL 
MENSUAL 
Sueldo Básico 
  3 US$ 292,00 US$ 876,00 
Aporte Patronal 11,15%     US$   97,67 
Décimo Cuarto Provisión     US$   73,00 
Décimo Tercero Provisión     US$   73,00 
Vacaciones Provisión     US$   36,50 
TOTAL MENSUAL                                                                         US$ 1.156,17 
 
El  costo mensual de las remuneraciones a los 3 trabajadores es de US$ 1.156,17. 
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Ya se indicó que estos sueldos permanecerán fijos durante el primer año de operaciones y que el costo de Fondos de Reserva se 
aplicará a partir del primer mes del segundo año de operaciones. 
El pago del décimo cuarto sueldo se efectuara anualmente en cada mes de septiembre, el pago del décimo tercer sueldo en 
diciembre y el pago de vacaciones en el primer mes del segundo año. 
Tabla N° 5.6.2                                          RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA   
PRIMER AÑO 
MESES SUELDO APORTE 
PATRONAL 11,15% 
DÉCIMO 
CUARTO 
DÉCIMO 
TERCERO 
VACACIONES TOTAL 
1 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
2 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
3 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
4 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
5 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
6 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
7 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
8 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
9 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
10 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
11 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
12 US$ 876,00 US$ 97,67 US$ 73,00 US$ 73,00 US$36,50 US$ 1.156,17 
TOTAL US$ 10.512,00       US$ 1.172,00 US$ 876,00 US$ 876,00 US$ 438,00 US$ 13.874,04 
 
El costo de mano de obra durante el primer año asciende a US$ 13.874,04. 
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5.7      Presupuesto de  Costos Indirectos  
 
Los Costos Indirectos son aquellos que no intervienen directamente en el proceso de 
producción, pero son necesarios para las operaciones del negocio. 
A continuación se presentan por separado el Presupuesto de Depreciación de Activos y 
el Presupuesto de Otros Costos Indirectos. 
 
5.7.1     Presupuesto de  Depreciación de Activos  
 
Ya se indicó en el numeral 5.3 que la depreciación mensual de los Activos Fijos 
asciende a US$ 50,35. En este valor se incluye la depreciación de los US$ 60,00 de 
Utencillos adquiridos en el primer mes. 
 
   
Cuadro   DEPRECIACIÓN DE ACTIVOS 
N° 5.7.1.1            PRIMER AÑO 
 
MESES 
 
DEPRECIACIÓN  
1 50,35 
2 50,35 
3 50,35 
4 50,35 
5 50,35 
6 50,35 
7 50,35 
8 50,35 
9 50,35 
10 50,35 
11 50,35 
12 50,35 
TOTAL 604,20 
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La depreciación correspondiente al primer año de operaciones, bajo el procedimiento 
de línea recta, asciende a US$ 604,20. 
 
5.7.2    Presupuesto de  Otros Costos Indirectos   
 
En el presupuesto que consta a continuación se detallan los Gastos Administrativos, de 
Venta, Insumos, Utencillos, Servicios Básicos, etc. que no se pueden asignar 
directamente a la elaboración del producto. 
 
Tabla N° 5.7.2.1  RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
 PRESUPUESTO DE OTROS COSTOS INDIRECTOS 
PRIMER MES 
DETALLE CANTIDAD 
UNIDAD 
MEDIDA 
PRECIO 
UNITARIO TOTAL 
Arriendo      US$ 200,00 US$ 200,00 
Publicidad   
 
US$   30,00 US$   30,00 
Transporte    US$   20,00 US$   20,00 
Agua 
  
US$   10,00 US$   10,00 
Luz 
  
US$   30,00 US$   30,00 
Teléfono 
  
US$   10,00 US$   10,00 
Escobas 2 unidad US$     2,00 US$     4,00 
Trapeador 2 unidad US$     2,00 US$     4,00 
Desinfectante 1 galón US$     5,00 US$     5,00 
Cloro 1 galón US$     4,00 US$     4,00 
Lava vajillas 4 unidad US$     1,00 US$     4,00 
Esponjas 4 unidad US$     1,00 US$     4,00 
Guantes de caucho 3 pares US$     1,00 US$     3,00 
Guantes quirúrgicos 60 pares US$     0,60 US$   36,00 
Servilletas 30 paquete US$     0,75 US$   22,50 
Fundas de basura  3 paquete US$    1,00 US$     3,00 
TOTAL                                                                                                    US$ 389,50 
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El total de Otros Costos Indirectos para el primer mes es de US$ 389,50. Estos costos 
permanecerán fijos durante el primer año de operaciones.  
 
Para la elaboración del Presupuesto de Costos Indirectos Consolidado se sumarán los 
2 presupuestos antes detallados.  
 
Tabla N° 5.7.2.2   RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DE COSTOS INDIRECTOS- CONSOLIDADO 
PRIMER AÑO 
MES DEPRECIACIÓN OTROS C.I. TOTAL 
1 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
2 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
3 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
4 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
5 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
6 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
7 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
8 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
9 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
10 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
11 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
12 US$ 50,35 US$ 389,50 US$ 439,85 
TOTAL US$ 604,20 US$ 4.674,00 US$ 5.278,20 
 
 
El total de Costos Indirectos durante el primer año asciende a US$ 5.278,20. 
 
Mensualmente se aplicará a gastos el valor de US$439,85.  
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El valor de US$ 604,20 por Depreciación Acumulada aparecerá en el Estado de 
Situación al final del Primer Año. 
 
El Valor total de US$ 4.674,00 que corresponde a Otros Costos Indirectos se trasladará 
mensualmente al Flujo de Caja con un valor fijo de US$ 389,50 
  
5.8      Presupuesto del Costo de  Ventas 
 
Forman parte del Costo de Ventas la Materia Prima, Mano de Obra y los Costos 
Indirectos. 
 
Tabla N° 5.8.1    RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DEL COSTO DE VENTAS  
PRIMER MES  
 + Materia Prima 
 
US$ 2.508,00 
+ Mano de Obra   
 
US$ 1.156,17 
   Sueldo 3 Operadores US$ 876,00   
   Aporte Patronal  US$   97,67   
   Décimo Cuarto  US$   73,00   
   Décimo Tercero US$   73,00   
   Vacaciones  US$   36,50   
+ Costos Indirectos de Fabricación  
 
  US$ 439,85 
   Gastos Generales US$ 389,50   
   Depreciación de Activos Fijos US$   50,35 
 = COSTO DE VENTAS    US$ 4.104,02 
 
 
Para la producción mensual del Restaurante y Asadero “Pico Pico”, el valor que se 
requiere es de US$ 4.104,02. 
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A continuación se presenta el Presupuesto del Costo de Ventas del primer año de 
operaciones. 
 
Tabla N° 5.8.2      RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
PRESUPUESTO DEL COSTO DE VENTAS  
PRIMER AÑO  
 + Materia Prima 
 
US$ 30.798,24 
+ Mano de Obra   
 
US$ 13.874.04 
   Sueldos  US$ 10.512,00   
   Aporte Patronal  US$   1.172,04   
   Décimo tercero  US$      876,00   
   Décimo Cuarto US$      876,00   
   Vacaciones  US$      438,00   
+ Costos Indirectos de Fabricación  
 
 US$ 5.278,20 
   Gastos Generales US$   4.674,00    
   Depreciación de Activos Fijos US$      604,20   
= COSTO DE VENTAS   
 
US$ 49.950,48 
      
 
El total del Costo de Ventas para el primer año es de US$ 49.950,48 
 
5.9     Estado Situación Inicial 
 
El Estado de Situación Inicial es un informe contable que presenta ordenada y 
sistemáticamente las cuentas de Activo, Pasivo y Patrimonio. Para elaborar el Estado 
de Situación Inicial se deben considerar las siguientes partes: 
 
El encabezamiento.-  Contiene el nombre de la empresa, el nombre del Estado y la 
fecha del corte o cierre del Balance. 
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Contenido del Estado.- Es la parte esencial que presenta las Cuentas del Activo, Pasivo 
y Patrimonio, distribuidas de tal manera que permitirá efectuar un análisis financiero 
certero y objetivo. 
 
Firmas de Legalización.- En la parte inferior del Estado se insertará la firma y rubrica del 
contador y gerente.  
 
El Restaurante y Asadero “Pico Pico” presenta su Estado de Situación Inicial, en forma 
horizontal o de cuenta, esto facilitará en cualquier momento efectuar un análisis sobre 
la situación Activa, Pasiva, Patrimonial del negocio.   
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Tabla N° 5.9.1                                     RESTAURANTE Y ASADERO "PICO PICO" 
ESTADO DE SITUACIÓN INICIAL 
   
ACTIVOS 
  
 
PASIVOS 
  
  
ACTIVOS CORRIENTES  
      
  
Caja  
 
US$ 150,00 
    Bancos  
 
US$ 850,00 
       
 
 
    
 
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES                        US$ 1.000,00 
   
  
  
      
  
ACTIVOS FIJOS  
      Muebles y Enseres  
 
US$  980,00 
    
  
Equipos  
 
US$2.501,00 
    
  
  
      
  
  
 
 
    
  
TOTAL ACTIVOS FIJOS  
 
US$ 3.481,00 PATRIMONIO 
   
  
  
 
Aporte Personal de: 
Miguel  Guanotoa                  
  
US$ 4.481,00 
TOTAL ACTIVOS  
  
US$ 4.481,00 TOTAL PATRIMONIO          
 
      US$ 4.481,00 
  
        
      
  
  
      
  
  
      
  
  
      
  
  
…………………………………………. 
   
  
           GERENTE-PROPIETARIO 
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5.10      Estado de Resultados Proyectado 
 
El Estado de Resultados muestra de manera ordenada y detallada la información 
sobre ingresos y gastos del Restaurante durante el primer año de actividades. 
 
A continuación se presentan los resultados del primer mes y primer año: 
 
Tabla N° 5.10.1    RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO 
PRIMER MES  
  
 
  
+ Ventas 
 
US$  4.237,50 
- Costo de Ventas  
 
US$  4.104,02 
= Utilidad antes de Participación Trabajadores 
 
US$     133,48 
- 15% Participación Trabajadores  (Anexo 5.10.1) 
 
US$       20,02 
= Utilidad Imponible 
 
US$    113,46 
- 23%  Impuesto a la Renta            
 
US$      26,10 
= UTILIDAD NETA    US$      87,36 
    
La Utilidad Neta del primer mes es de US$ 87,36. 
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Tabla N° 5.10.2     RESTAURANTE Y ASADERO " PICO PICO" 
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO  
PRIMER AÑO  
  
 
  
+ Ventas 
 
 US$ 52.036,50 
- Costo de Ventas  
 
US$  49.950,48 
= Utilidad antes de Participación Trabajadores 
 
US$   2.086,02 
- 15% Participación Trabajadores 
 
US$      312,90 
= Utilidad Imponible 
 
US$   1.773,12 
- 23%  Impuesto a la Renta 
 
US$      407.82 
= UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO   US$   1.365,30 
    
 
En el primer año de operaciones del Restaurante y Asadero “Pico Pico” se obtiene 
una Utilidad Neta de US$ 1.365,30; que representa el 30% sobre el Patrimonio 
Inicial. 
 
El Restaurante no está exento del  Impuesto a la Renta, ya que para el año 2012 la 
tarifa impositiva es del 23% según publicación Servicio de Rentas Internas (SRI), 
que consta en: (Anexo 5.10.2)  
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5.11    Flujo de Caja (1er año)  
 
El éxito de las empresas depende del adecuado manejo del capital de trabajo para evitar problemas de liquides en cualquier 
momento o efectuar inversiones cuando aparezcan excedentes de efectivo. A continuación se presenta el Flujo de Caja, detallando 
las entradas y salidas en cada mes, para el primer año de operaciones. 
 
DETALLE MES 1 MES 2 MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 TOTAL
SALDO INICIAL DE CAJA 850,00$      1.156,33$   1.522,66$   1.888,99$   2.255,32$   2.621,65$   2.987,98$   3.377,37$   3.205,82$   3.641,33$   4.099,90$   4.581,53$   850,00$        
1.-INGRESOS
Ventas 4.237,50$   4.237,50$   4.237,50$   4.237,50$   4.237,50$   4.237,50$   4.294,00$   4.350,50$   4.407,00$   4.463,50$   4.520,00$   4.576,50$   52.036,50$   
TOTAL INGRESOS 5.087,50$   5.393,83$   5.760,16$   6.126,49$   6.492,82$   6.859,15$   7.281,98$   7.727,87$   7.612,82$   8.104,83$   8.619,90$   9.158,03$   52.886,50$   
2.-EGRESOS
Materia Prima 2.508,00$   2.508,00$   2.508,00$   2.508,00$   2.508,00$   2.508,00$   2.541,44$   2.574,88$   2.608,32$   2.641,76$   2.675,20$   2.708,64$   30.798,24$   
Sueldos 876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      876,00$      10.512,00$   
Aporte Patronal 97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        97,67$        1.172,04$     
Decimo Cuarto 584,00$      584,00$        
Decimo Tercero 876,00$      876,00$        
Costos Indirectos 389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      389,50$      4.674,00$     
Compra de utencillos 60,00$        60,00$          
TOTAL EGRESOS 3.931,17$   3.871,17$   3.871,17$   3.871,17$   3.871,17$   3.871,17$   3.904,61$   4.522,05$   3.971,49$   4.004,93$   4.038,37$   4.947,81$   48.676,28$   
3.- SALDO FINAL  DE CAJA 1.156,33$   1.522,66$   1.888,99$   2.255,32$   2.621,65$   2.987,98$   3.377,37$   3.205,82$   3.641,33$   4.099,90$   4.581,53$   4.210,22$   4.210,22$     
FLUJO DE CAJA DEL PRIMER AÑO 
RESTAURANTE Y ASADERO "PICO PICO"Tabla N° 5.11.1  
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Comentario del Flujo de Caja 
 
En el Flujo de Caja se observa que las Ventas durante los 6 primeros meses del 
primer año permanecen fijas y a partir de mes 7 hasta el mes 12 se incrementan en 
1,25% en base al saldo del mes anterior, de igual manera sucede con las compras.  
 
Los Costos Indirectos y Mano de Obra, se mantienen fijos durante el primer año. 
 
El saldo de Caja al fin del primer año es de US$ 4.210,22, con este efectivo se podrá 
iniciar un proceso de planificación para el  crecimiento del Restaurante y Asadero 
“Pico Pico”, sin tener que recurrir a préstamos en instituciones financieras. 
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5.12    Estado de Situación Final (1er año) 
 
 
 
Tabla N° 5.12.1                                                       RESTAURANTE Y ASADERO "PICO PICO" 
 ESTADO DE SITUACION FINAL  
PRIMER AÑO 
  
1.- ACTIVOS  
  
2.-PASIVOS  
 
  
1.1 ACTIVOS CORRIENTES 
  
2.1 PASIVOS CORRIENTES 
 
  
Caja  US$   150,00 
 
Cuentas por Pagar Trabajadores US$ 730,00   
Bancos  US$ 4.210,22 
 
15% Participación Trabajadores US$ 312,90   
  
 
 
23% Impuesto a la Renta US$ 407,82   
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES  
 
US$ 4.360,22 TOTAL PASIVOS CORRIENTES 
 
US$ 1.450,72 
1.2 ACTIVOS FIJOS  
    
  
Muebles y Enseres  US$ 1.040,00 
 
3.- PATRIMONIO   
Equipos US$ 2.501,00 
 
Capital inicial( Aporte Miguel Guanotoa ) US$ 4.481,00 
(-) Depreciación Acumulada US$    604,20 
 
Utilidad Neta del Ejercicio US$ 1.365,30 
TOTAL ACTIVOS FIJOS  
 
US$ 2.936,80 TOTAL PATRIMONIO 
 
US$ 5.846,30 
TOTAL ACTIVOS 
 
US$ 7.297,02 TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 
 
US$ 7.297,02 
  
    
  
  
      
   
  
  
    
  
  
    
  
                                ……………………………………. 
 
  
                                     GERENTE-PROPIETARIO    
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Al fin del primer año el valor de los Activos se incrementan en US$ 2.816,02; que se 
originan en: 
   
    Incremento en Bancos                          US$ 3.360,22 
Incremento en Muebles y Enseres US$      60,00 
Incremento en Deprec. Acumulada  (-) US$    604,20 
TOTAL                          US$ 2.816,02 
 
Las fuentes de fondos para financiar el incremento de Activos provienen de: 
 
Cuentas por Pagar Trabajadores  US$    730,00 
15% Participación Trabajadores  US$    312,90 
23%  Impuesto a la Renta   US$    407,82 
Utilidad Neta del Ejercicio   US$ 1.365,30 
TOTAL     US$ 2.816,02 
 
A continuación consta el desglose de cada una de las cuentas que conforma el 
Balance de Situación al Fin del primer año. 
 
ACTIVO 
 
 Caja: US$ 150,00 
 
Corresponde al saldo asignado como Caja Chica que es manejado por Miguel 
Guanotoa para compras menores. Este valor se mantendrá constante todo el 
año. 
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 Bancos: US$ 4.210,22 
 
Corresponde al saldo que el Gerente- Propietario mantiene en la cuenta de 
ahorros de la Cooperativa de Ahorro y Crédito Luz Del Valle, cuyo incremento 
se demuestra a continuación: 
 
Saldo al inicio del año  US$    850,00 
Incremento durante el año US$ 3.360,22 
Saldo al fin del año  US$ 4.210,22 
 
 Activos Fijos: US$ 2.936,80 
 
 Los Activos Fijos se incrementan en US$ 60,00 por adquisición de Utencillos 
durante el primer mes de operaciones. 
  
 Depreciación Acumulada: US$ 604,20 
 
 Corresponde a la acumulación mensual de US$ 50,35, hechas durante el 
primer año. 
 
PASIVO 
 Cuentas por Pagar Trabajadores: US$ 730,00 
 
Corresponde a los valores pendientes de pago a trabajadores 
 
Décimo Cuarto Sueldo US$ 73,00 * 4 meses = US$ 292,00 
Vacaciones US$ 36,50 * 12 meses        = US$ 438, 00 
TOTAL          US$ 730, 00 
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 15%  Participación de Trabajadores: US$ 312,90 
 
Corresponde a la participación de utilidades de los trabajadores sobre la 
utilidad del primer año. Este valor se pagará en el cuarto mes del segundo 
año. 
  
 23% Impuesto a la Renta: US$ 407,82  
 
Corresponde al Impuesto a la Renta generado sobre la utilidad del primer año. 
Este valor se pagará al Servicio de Rentas Internas -SRI en el segundo año.  
 
PATRIMONIO 
 
 Capital Inicial: US$ 4.481,00 
 
Corresponde al aporte inicial de Miguel Guanotoa para la constitución del 
negocio. 
 
 Utilidad Neta del Ejercicio: US$ 1.365,30 
 
 Corresponde a la Utilidad Neta del primer año, que sumado  al Patrimonio 
Inicial dan el Patrimonio Total de  US$ 5.846,30, representado en el Balance 
al Fin del Primer Año.
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5.13    Evaluación del Plan de Negocios 
 
La Evaluación del Plan de Negocios es de gran importancia ya que a través de la 
misma se  obtendrá los indicadores que servirán de base para determinara la 
viabilidad del proyecto y para la toma de decisiones. 
 
Esta evaluación se fundamenta en la matemática financiera, y para el caso del 
Restaurante se utilizará las 3 herramientas principales que son: 
 
 Punto de Equilibrio 
  Rentabilidad Sobre la Inversión  
  Valor Actual Neto- VAN.  
 
5.13.1 Punto de Equilibrio  
 
El Punto de Equilibrio de un negocio es aquel que no genera utilidades ni perdidas o 
sea cuando los ingresos son iguales a los costos y gastos. 
 
Para la determinación del Punto de Equilibrio se requiere conocer previamente los 
Costos Fijos y los Costos Variables. En el Restaurante y Asadero “Pico Pico” estos 
costos se distribuyen así en el primer año de operaciones: 
COSTOS FIJOS         US$ 19.152,24 
Mano de Obra  US$ 13.874,04   
Depreciación de Activos    US$      604,20 
Arriendo   US$   2.400,00 
Servicios Básicos  US$      600,00 
Otros Costos Fijos  US$  1.674,00 
COSTOS VARIABLES       US$ 30.798,24 
Compra Materia Prima US$ 30.798,24 
TOTAL COSTOS         US$ 49.950,48 
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Los US$ 13.874,04 de Mano de Obra con relación a los US$ 19.152,24 de Costos 
Fijos representan el 72%. 
 
Las Ventas del primer año ascienden a US$ 52.036,50. 
 
Para determinar  el Punto de Equilibrio se aplicará la siguiente fórmula matemática. 
 
Costos Fijos     C.F 
                      PE=                                       = 
              Costos Variables C.V 
                   1-                                   1- 
Ventas                                                       V 
 
 
             US$ 19.152,24                                    US$ 19.152,24 
                     PE=                                                        =   
                                  US$ 30.798,24                    1 -   0, 59 
                  1- 
             US$ 52.036,50 
                    
                          
            US$ 19.152,24 
                     PE=             =   US$ 46.712,78 
      0,41  
 
Según este Plan de Negocios el Punto de Equilibrio es US$ 46.712,78 o sea, cuando 
las Ventas son iguales a los Costos y por lo tanto no existe Utilidad ni Pérdida. 
 
Para entender mejor, el Punto de Equilibrio también puede representarse 
gráficamente, teniendo en cuenta los siguientes pasos: 
 
1.- En el eje horizontal de la gráfica se representa las Ventas relacionadas con la                                              
…...capacidad instalada y en el eje vertical se representan los Costos y Gastos. 
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COSTOS       FIJOS 
INGRESO  
TOTAL 
TOTAL 
COSTO 
COSTOS VARIABLES 
P.E.= 46.712,78 
VENTAS US$ 
2.- Con una línea paralela al eje horizontal se representa los Costos Fijos, que en       
…...este caso son US$ 19.152,24. 
3.-  Se marca en la gráfica el Punto de Equilibrio que es US$ 46.712,78   ….  
      (Costos Totales igual a Ingresos Totales).    
4.- Con una línea oblicua, a partir del nivel de Costos Fijos se traza la tendencia de                          
..…los Costos Variables, esta línea representa el Total de Costos. 
5.- Se traza la línea recta de Ingresos Totales desde el Punto O (Cero) pasando por 
…..el Punto de Equilibrio  y se prolonga hasta el nivel 100% de capacidad instalada.   
6.- Donde  se cortan las líneas de Ingresos Totales y Costos Totales es el Punto de 
…..Equilibrio. 
 
A continuación se presenta la gráfica del Punto de Equilibrio:  
 
Gráfico N° 5.12.1.1   GRÁFICA DEL PUNTO DE EQUILIBRIO  
PRIMER AÑO 
CAPACIDAD INSTALADA 
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El triángulo que se forma del Punto  de Equilibrio hacia arriba representa el nivel de 
utilidades, y el triángulo bajo el Punto de Equilibrio representa el nivel de pérdidas. 
 
De acuerdo a la experiencia del Gerente- Propietario en el manejo de este tipo de 
negocios y en base al nivel de Costos Fijos existentes, se estima que en los 2 años 
siguientes  las Ventas pueden ser duplicadas. 
 
Análisis del Punto de Equilibrio 
 
Según el Punto de Equilibrio para el primer año los Costos Variables representan el 
59% del Total de Costos, los Costos Fijos más las utilidades representan el 41%, 
según se demuestra a continuación: 
    VALOR  % 
Costos Variables     US$ 30.798,24 59% 
Costos Fijos            US$ 19.152,24 37% 
 Utilidad Imponible   US$  2.086,02   4% 
 TOTAL VENTAS US$ 52.036,50 100% 
 
Luego del análisis del Punto de Equilibrio se establece que el Plan de Negocios es 
viable y altamente rentable.    
 
5.13.2 Rentabilidad Sobre la Inversión  
 
La  Rentabilidad sobre la Inversión se obtiene dividiendo la Utilidad Neta del 
Ejercicio que consta en el Estado de Resultados Proyectado del primer año, para la 
Inversión Inicial que consta en el Patrimonio del Estado de Situación Inicial.   
 
Para el Restaurante y Asadero “Pico Pico” la Utilidad Neta obtenida del Estado de 
Resultados Proyectado del primer año asciende a US$1.365,30 y el Patrimonio 
obtenido del Balance Inicial  asciende a US$ 4.481,00. 
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Rentabilidad  Utilidad Neta del Ejercicio  US$1.365,30 
   =    =  = 0.30 = 30% 
Inversión      Patrimonio Inicial   US$ 4.481,00 
 
El 30% de Rentabilidad obtenido en el primer año es satisfactorio por cuanto supera 
notablemente al interés que ofrecen las instituciones del Sistema Financiero en 
depósitos a plazo o en otros productos. 
 
Este indicador también confirma que el Plan de Negocios para la expansión del 
Restaurante y Asadero “Pico Pico”, es viable y se recomienda la ejecución del 
mismo. 
 
5.13.3 Valor Actual Neto VAN 
 
“El Valor Actual Neto es muy importante para valoración de inversiones en activos 
fijos, a pesar de sus limitaciones en considerar circunstancias imprevistas de 
mercado. Si el valor es mayor a cero, el proyecto es rentable, claro, se debe 
considerar el valor mínimo de rendimiento para la inversión”.22  
 
Criterios de Evaluación: 
 
 VAN = 0, el proyecto es indiferente puesto a que sólo se recuperará la 
inversión Inicial y no se obtiene una rentabilidad. 
 
 VAN > 0, el proyecto se debe aceptar. 
 
 VAN < 0, el proyecto se rechaza ya que las otras alternativas de inversión 
arrojan mayor beneficio. 
 
Los datos requeridos para el cálculo del Valor Actual Neto del Restaurante y 
Asadero “Pico Pico” son: 
 
 Aporte del Gerente Propietario, según Balance Inicial     US$ 4.481,00. 
22
www.wikipedia.org
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 Patrimonio según Balance Proyectado al Fin del Primer Año, es de                
US$ 5.846,30.  
 
 Una inversión de los US$ 4.481,00 en un depósito a plazo fijo, según 
información obtenida en las principales Instituciones Financieras y Bolsas de 
Valores del país, genera una renta del 8% anual. 
 
Entonces: 
                             i    =     Tasa de Descuento         8% anual 
            C1 =     Valor Futuro              US$ 5.846,30 
           Co  =     Inversión Inicial         US$ 4.481,00 
                                      V.A. =    Valor Actual                          ? 
                                      V.A.N =  Valor Actual Neto                 ? 
 
Luego se procederá a calcular el Factor de Descuento, Valor Actual y VAN 
 
Paso N-1: Cálculo del Factor  de Descuento 
 
El Factor de Descuento se expresa como el reciproco de 1 más la tasa de 
rentabilidad, es decir: 
 
   1 1 
Factor de Descuento  =          = Factor de Descuento   =    
1+i           1+0,08 
                
    1 
          Factor de Descuento =           =   Factor de Descuento  =  0,926 
        1,08 
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Paso N- 2: “Calculo del Valor Actual VA.”23 
 
                                  VA  = Factor de Descuento* C1 
                                            VA  =  0,926* US$ 5.846,30 
                                            VA  = US$  5.413,67 
 
Los US$ 5.413,67 son el  Valor Actual del Restaurante y Asadero “Pico Pico”. 
 
Paso N- 3: Cálculo del VAN. Valor Actual Neto 
Fórmula  
   C1 
VAN = - Co + 
   1+i 
 
El día de hoy (al inicio el Restaurante y Asadero “Pico Pico”) está valorado en       
US$ 5.413, 67 pero su Gerente- Propietario ya ha comprometido US$ 4.481,00; por 
lo tanto el VAN US$ 932,67 según la siguiente demostración: 
 
VAN=  VA  (-) Inversión Inicial  
VAN= US$ 5.413,67 (-) US$ 4.481,00 
VAN= US$ 932, 67 
 
La fórmula para el cálculo del VAN también se resume así: 
 
   C1 
VAN = - Co + 
   1+i 
    5.846,30 
VAN = - US$ 4.481 + 
       1, 08 
VAN = - US$ 4.481+ US$ 5.413,67 
VAN = US$ 932, 67 
 
23
 BREALEY Richard A. /MYERS Stewart C. PRINCIPIOS DE FINANZAS CORPORATIVAS. Mc Graw-Hill.4ta.Edición, Pág.14 
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Donde Co que es negativo constituye el desembolso de caja del periodo cero (o sea 
hoy) y se encuentra registrada con Patrimonio en el Estado de Situación Inicial 
 
El VAN correspondiente al primer año es US$ 932,67 (positivo), por lo tanto se 
resolvió continuar con la puesta en marcha del negocio. 
 
Por lo expuesto, claramente se establece que este Plan de Negocios para la 
expansión del Restaurante y Asadero “Pico Pico” es viable y se recomienda ponerlo 
en marcha lo antes posible. 
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CAPÍTULO VI 
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
6.1 Conclusiones 
 
 Se ha determinado que el Potencial del Mercado del Cantón Rumiñahui  es 
altamente positivo y con grandes posibilidades de éxito para  el 
emprendimiento. Al realizar la encuesta a los potenciales clientes resultó 
motivadora su manifestación de aceptación y la acogida para un nuevo 
Restaurante que brinde un producto de calidad y con un excelente servicio al 
cliente, lo que respalda la ejecución de este proyecto. 
 
 La decisión personal de Gerente- Propietario de emprender en este negocio le 
permitirá tener un trabajo independiente producto de su propia creatividad y 
esfuerzo y con esto obtener mejores ingresos económicos y una mejor calidad 
de vida para su familia. 
 
 Todos los indicadores financieros que se detallan en el capitulo V, son 
positivos y se resumen así: 
 
La Rentabilidad sobre la Inversión en el primer año es del 30%, en los dos 
siguientes años las utilidades se incrementan significativamente lo cual 
permite una rápida recuperación de la inversión. 
 
 En el desarrollo de esta investigación se ha demostrado que éste Plan de 
Negocios es viable y conviene su ejecución. 
 
 El presente trabajo de investigación servirá de consulta para otros 
emprendedores que tengan o  deseen poner en marcha negocios similares.  
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6.2 Recomendaciones 
 
 Se recomienda a las Universidades Públicas y Privadas implementar en su 
estructura académica planes sobre emprendimiento, ya que esto mejorará 
significativamente la economía y riqueza del País. 
. 
 El Estado debería asignar mayor cantidad de recursos para fomentar la 
creación de PYMES, lo que contribuirá a eliminar los altos índices de 
desempleo y subempleo. 
 
 Por otro lado, también se recomienda que el Estado ofrezca facilidades de 
financiamiento con tasas preferenciales a las PYMES, así también se 
ofrezcan beneficios tributarios y facilidades en la obtención de permisos de 
funcionamiento.  
 
 Es necesario crear grupos, asociaciones de emprendedores en cada provincia 
para la investigación de nuevos emprendimientos propios de cada región. 
 
 Por todo lo expuesto y según los análisis y resultados obtenidos en esta 
investigación se recomienda la puesta en marcha del Plan de Negocios para 
la Expansión del Restaurante y Asadero “Pico Pico”.     
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2.4.1 Población Económicamente Activa 
El Valle con 30% más de habitantes 
Sábado, 10 de Septiembre de 2011 
 
Crecimiento. 19.972 nuevos habitantes tiene 
el cantón Rumiñahui desde 2001. La 
población es relativamente joven y su 
principal actividad es el comercio. 
Sangolquí ha experimentado un crecimiento 
de un 30% de su población al pasar de 
65.882 habitantes en 2001 a 85.852 a 2010. El 58% corresponde a mujeres y el 
42% a hombres. Así lo establece el Censo de Población realizado en el país el año 
anterior. 
 
La población de Sangolquí es relativamente joven. Las estadísticas demuestran que 
hay más jóvenes que niños, adolescentes y personas de la tercera edad juntos. El 
50,6% de los habitantes tiene entre 20 y 54 años, el 13% tiene de 55 años en 
adelante y 37% menos de 20 años de edad. 
 
Menos hijos 
Cinco de siete sangolquileños de tercera generación consultados por La Hora, 
coinciden en señalar que esta situación obedece a que los actuales matrimonios 
jóvenes tienen un máximo de dos hijos. 
 
“Mis abuelitos tuvieron 12 hijos, mis padres seis y ahora nosotros tenemos solo uno 
o máximo dos”, indicó Janina Condoris, vecina del barrio San Sebastián. Esta 
licenciada en Educación Básica, de 29 años, explica que “cada vez más hay un 
mayor acceso a educación superior, propósitos de desarrollo profesional y también 
por la situación económica influye en que no solo en Sangolquí, sino en todo el país 
se observe familias con menos integrantes”. 
 
 
 
 
 
Actividades económicas 
 
En la primera hora de este jueves, Carlos Marcillo (53), vecino del centro de 
Sangolquí, camina presuroso por la avenida Calderón, una de las de mayor 
movimiento comercial de la ciudad. Cerca de la Plaza Cívica Rumiñahui abre las 
pesadas puertas metálicas de su propio local de cabinas telefónicas, bazar-
papelería y computadoras con acceso a Internet. 
  
Marcillo es una de las 42.408 personas que integran la llamada ‘Población 
Económicamente Activa’ (PEA) del cantón Rumiñahui, compuesta por 18.707 
mujeres y 23.701 hombres, de acuerdo al último censo. “La reciente revolución 
tecnológica y del Internet ha generado estos nuevos empleos en café nets, que ni 
siquiera se podían imaginar en generaciones anteriores más bien dedicadas a 
labores agrícolas y ganaderas”, sostuvo. 
 
En total, bajo el rubro titulado como ‘Información y comunicación’, trabajan 1.006 
sangolquileños, es decir el 2,3% de la población económicamente activa. El primer 
lugar que genera fuentes de empleo es el del comercio al por mayor y menor (18%). 
Le siguen la industria manufacturera (15%), construcción (6,5%), enseñanza 
(6,3%), burocracia y defensa (5,3%).  
  
Migración interna 
El catedrático universitario José Luis Calero, oriundo de Manabí y de 50 años de 
edad, viaja todos los días desde Sangolquí a Quito para dictar clases de sociología 
y ética en la Universidad Católica. “Soy un migrante interno, vine a cursar estudios 
universitarios y se abrieron las puertas aquí y ese es el factor por el que me radiqué 
hace 20 años. Hoy tengo mi familia en el barrio La Palma, donde compramos un 
solar”.  
 
Calero es uno de los 18.813 habitantes de Sangolquí oriundos de provincias. Los 
denominados migrantes internos constituyen el 21,91% de la población 
sangolquileña. El principal flujo migratorio proviene de Manabí (3,30%). Le siguen: 
Cotopaxi (2,33%), Chimborazo (2,17%), Imbabura (1,99%), Loja (1,82%), 
Tungurahua (1,47%), Carchi (1,32%) y el resto de provincias un 7,51%.  
 
Oportunidades 
 
Literalmente al margen de estas estadísticas y tabulaciones, 7 de 11 propietarios de 
pequeños y medianos negocios formales que funcionan regularmente a lo largo de 
las avenidas Calderón, General Enríquez y calles céntricas de la ciudad, opinaron 
que una gran cantidad de personas tienen sus empleos fijos en Quito, el reciente 
crecimiento poblacional sí se ha traducido en mayores oportunidades de negocios y 
generación de fuentes de empleo en Sanqolquí. 
 
Fabián Alcocer, de una ferretería ubicada a pocos metros del conocido ‘monumento 
al Choclo’, sostiene que “luego de 25 años de trabajar en Quito me decidí instalar 
mi propio negocio, luego de verificar la demanda generada precisamente por el 
crecimiento de Sangolquí”. 
 
TOME NOTA 
 En la dirección: www.inec.gob.ec puede consultar estadísticas actualizadas de la 
población sangolquileña. 
  
 
 
4.1.1 LEY DE LA “EMPRESA UNIPERSONAL DE RESPONSABILIDAD 
LIMITADA” 
 
1.- CONCEPTO 
La EURL es una persona jurídica distinta e independiente de la persona natural a 
quien pertenece, por ende, los patrimonios de la una y de la otra, son patrimonios 
separados. La persona natural a quien pertenece una EURL se llama “gerente-
propietario”. 
Se establece que una misma persona natural puede constituir varias empresas 
unipersonales de responsabilidad limitada, siempre que el objeto empresarial de 
cada una de ellas fuere distinto y que sus denominaciones no provoquen 
confusiones entre sí. Adicionalmente, se prohíbe que las EURL pertenecientes a un 
mismo gerente-propietario, no podrán contratar ni negociar entre sí, ni con personas 
en donde guarde el parentesco hasta el cuarto grado de consanguinidad o el 
segundo grado de afinidad de conformidad con la ley. En caso de contravención de 
esta disposición, además de la nulidad correspondiente, el gerente-propietario 
responderá personalmente por todas las obligaciones de dichas empresas. 
2.- CARACTERISTICAS BÁSICAS 
EMPRESA UNIPERSONAL DE RESPONSABILIDAD LIMITADA (EURL) 
a) Solo puede ser constituida por una persona, por lo que no se admiten 
socios ni accionistas, como en las compañías anónimas o de sociedad 
limitada. 
b) (De esta manera las compañías con un socio o accionista tienen que 
transformarse en unipersonales, o en su defecto, incorporar a otra 
persona en la participación del capital.) 
c) La idea es que personas naturales puedan ejercer el comercio, excepto 
actividades de tipo financiero y de mercado de valores.  
d) Las compañías anónimas o de sociedad limitada no pueden transformarse en 
empresas unipersonales, a menos que antes de la expedición de la ley 
hubiese estado configurada con una persona. 
e) La empresa unipersonal no puede ser embargada, pero sí se puede hacer 
uso de las utilidades que esta genere. Los acreedores personales del gerente 
pueden exigir que se liquide la empresa, para cobrar lo adeudado. 
f) Deberá siempre pertenecer a una persona y no podrá tenerse en 
copropiedad, salvo el caso de la sucesión por causa de muerte. Si hubiese la 
sociedad conyugal al constituirse la empresa, el propietario será, respecto de 
terceros, el único dueño, con excepción de su cónyuge. 
g) Si el matrimonio se disolviere por cualquier razón durante la existencia de la 
empresa, su patrimonio deberá ser tomado en cuenta para el cálculo de los 
gananciales (ganancias obtenidas en el matrimonio). Pero si se forma antes 
de la unión, no forma parte de la sociedad conyugal. 
h) Toda empresa unipersonal que se constituya y se inscriba en el Ecuador 
tendrá la nacionalidad ecuatoriana y su domicilio principal deberá estar 
ubicado en un cantón del territorio nacional. 
La escritura pública se la presenta ante un juez de lo Civil solicitándole su 
constitución, para lo cual el funcionario debe hacer una publicación en un diario de 
un extracto de la empresa. 
4.- DENOMINACIÓN 
Art. 8.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberá ser designada 
con una denominación específica que la identifique como tal. 
Art. 9.- La denominación de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, 
constituye propiedad suya, de su uso exclusivo, que no podrá enajenarse ni aún en 
caso de liquidación. 
 
Art. 10.- Ninguna empresa unipersonal de responsabilidad limitada, podrá adoptar 
una denominación igual o semejante al de otra preexistente. 
 
Art. 11.- La protección y la defensa de la denominación de una empresa unipersonal 
de responsabilidad limitada, sólo podrá realizarse judicialmente. 
 
Art. 12.- Salvo los casos de los pagarés, letras de cambio, cheques y más 
instrumentos similares, los documentos por los que la empresa contraiga derechos, 
con la firma del gerente-propietario o de algún apoderado suyo, deberán indicar, 
además de la denominación de la empresa, el domicilio principal de la misma, su 
plazo de duración y la cuantía de su capital empresarial. 
 
 
5.- NACIONALIDAD Y DOMICILIO 
Art. 13.- Toda empresa unipersonal de responsabilidad limitada, que se constituya y 
se inscriba en el Ecuador tendrá la nacionalidad ecuatoriana y su domicilio principal 
deberá estar ubicado en un cantón del territorio nacional, pudiendo operar ocasional 
o habitualmente en cualquier otro lugar de la República o fuera de ella. 
 
Art. 14.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, tendrá un solo 
domicilio principal no obstante las sucursales o establecimientos que tuviere dentro 
del territorio nacional. 
 
6.- OBJETO 
 
Art. 15.- El objeto de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, es la 
actividad económica organizada a que se deba dedicar, según el acto de su 
constitución. 
 
Art. 17.- El objeto de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberá ser 
concretado en forma clara y precisa en el acto constitutivo de la misma. 
Art. 18.- Para la realización de su objeto empresarial la empresa unipersonal de 
responsabilidad limitada, podrá ejecutar y celebrar toda clase de actos y contratos 
relacionados directamente con el mismo y todos los que tengan como finalidad 
ejercer los derechos o cumplir con las obligaciones derivadas de su existencia y de 
su actividad, así como los que tengan por objeto asegurar el cumplimiento de dichas 
obligaciones. 
 
7.- ACTIVIDADES PROHIBIDAS 
 
Art. 16.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, no podrá realizar 
ninguna de las siguientes actividades: 
 
a) Bancarias; 
b) De seguros; 
c) De capitalización y ahorro; 
d) De mutualismo; 
e) De cambio de moneda extranjera; 
f) De mandato e intermediación financiera; 
g) De emisión de tarjetas de crédito de circulación general; 
h) De emisión de cheques viajeros; 
i) De financiación o de compra de cartera; 
j) De arrendamiento mercantil; 
k) De fideicomiso mercantil; 
l) De afianzamiento o garantía de obligaciones ajenas; 
m) De captación de dineros de terceros; y, 
De ninguna de las actividades a que se refieren las leyes de: Mercado de               
Valores; General de Instituciones del Sistema Financiero; de Seguros; y, ni las que 
requieran por ley de otras figuras societarias. 
 
En caso de violación a estas prohibiciones, el gerente-propietario será personal e 
ilimitadamente responsable de las obligaciones de la empresa y, además, 
sancionado con arreglo al Código Penal. 
 
8.- PLAZO 
 
Art. 19.- Toda empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberá constituirse 
por un plazo determinado. 
 
Dicho plazo deberá constar en el acto constitutivo en forma expresa y de manera 
clara. El plazo de la empresa puede restringirse o prorrogarse de manera expresa de 
conformidad con esta Ley. 
 
Una vez vencido el plazo de duración de la empresa, ésta deberá disolverse y 
liquidarse, a no ser que con anterioridad se hubiere otorgado ya la correspondiente 
escritura pública que contuviere la prórroga respectiva; pero, si dicha escritura no se 
inscribiere en el Registro Mercantil dentro de los doce meses posteriores a su 
otorgamiento, la empresa deberá necesariamente liquidarse sin más dilación. 
 
9.- CAPITAL 
 
Art. 20.- El capital inicial de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, 
estará constituido por el monto total del dinero que el gerente-propietario hubiere 
destinado para la actividad de la misma, según el artículo 1 de esta Ley. 
 
Dicho capital deberá fijarse en el acto constitutivo de manera clara y precisa, y en 
moneda de curso legal. 
 
Art. 21.- El capital asignado a la empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada, no podrá ser inferior al producto de la multiplicación de la 
remuneración básica mínima unificada del trabajador en general, por diez. 
Art. 22.- El capital empresarial podrá aumentarse por cualquiera de los siguientes 
medios: 
 
1. Por nuevo aporte en dinero del gerente-propietario; y, 
2. Por capitalización de las reservas o de las utilidades de la empresa. 
 
Art. 23.- El capital de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, no podrá 
disminuirse en los siguientes casos: 
 
1. Si el capital de la empresa, después de la reducción, resultare inferior al 
mínimo      establecido en esta Ley; y, 
2. Si la disminución determinare que el activo de la empresa fuera inferior al 
pasivo. 
 
Art. 24.- La persona que constituya una empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada, estará obligada a la entrega total del correspondiente aporte dinerario. 
 
Art. 25.- Todo aporte en dinero que se haga en la constitución de una empresa 
unipersonal de responsabilidad limitada o en cualquier aumento de su capital deberá 
estar a disposición de ella o entregarse a la misma, según el caso, en el cien por 
ciento de su valor, al momento del otorgamiento de la escritura pública que contenga 
el respectivo acto constitutivo o el correspondiente aumento de capital. 
 
Art. 26.- Todo aporte en dinero que se haga a favor de una empresa unipersonal de 
responsabilidad limitada, constituye título traslaticio de dominio. 
 
Art. 27.- La entrega del aporte dinerario hecho en la constitución de una empresa 
unipersonal de responsabilidad limitada operará, de pleno derecho, al momento de 
la inscripción del acto constitutivo en el Registro Mercantil. 
 
Art. 28.- En los aumentos de capital, la entrega del aporte dinerario se efectuará una 
vez que se haga efectivo el numerario.  
 
Art. 29.- En la constitución de la empresa el gerente-propietario hará su aporte en 
dinero, mediante depósito en una cuenta especial de la empresa en formación, la 
misma que será abierta en un banco bajo la designación especial de “Cuenta de 
Integración de Capital” de la empresa respectiva.  
 
10.- CONSTITUCIÓN, APROBACIÓN E INSCRIPCIÓN 
Art. 30.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se constituirá mediante 
escritura pública otorgada por el gerente-propietario, que contendrá: 
 
1. El nombre, apellidos, nacionalidad, domicilio y estado civil del gerente-
propietario; 
2. La denominación específica de la empresa; 
3. El domicilio fijado como sede de la empresa y las sucursales que la misma 
tuviere; 
4. El objeto a que se dedicará la empresa; 
5. El plazo de duración de la misma; 
6. El monto del capital asignado a la empresa por el gerente-propietario, de 
conformidad con el artículo 1 de esta Ley; 
7. La determinación del aporte del gerente-propietario; 
8. La determinación de la asignación mensual que habrá de percibir de la 
empresa el gerente-propietario por el desempeño de sus labores dentro de la 
misma; y,  
9. Cualquier otra disposición lícita que el gerente-propietario de la empresa 
deseare incluir. 
 
Si el gerente-propietario o la gerente-propietaria tuvieren formada sociedad 
conyugal, la escritura de constitución de la empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada será otorgada también por su cónyuge o conviviente, a fin de que en el 
mismo deje constancia de su consentimiento respecto de dicha constitución. 
 
Art. 31.- Otorgada la escritura pública de constitución de la empresa, el gerente-
propietario se dirigirá a uno de los jueces de lo civil del domicilio principal de la 
misma, solicitando su aprobación e inscripción en el Registro Mercantil de dicho 
domicilio. 
Art. 32.- Dentro del plazo de veinte días contados desde la publicación del extracto, 
cualquier acreedor personal del gerente-propietario y, en general, cualquier persona 
que se considerare perjudicada por la constitución de la empresa, deberá oponerse 
fundamentadamente a la misma ante el mismo juez que ordenó la publicación. 
Art. 33.- Vencido el plazo establecido en el artículo anterior sin que se presentare 
oposición, o si ésta cesare o fuere desechada por el juez, éste aprobará la 
constitución de la empresa y ordenará su inscripción en el Registro Mercantil del 
cantón del domicilio principal de la misma 
 
Si la empresa fuere a tener sucursales, la inscripción antedicha también se 
practicará en el o los cantones en que tales sucursales fueren a operar. 
 
Art. 34.- Si en la sentencia correspondiente se estimare fundada la oposición, el juez 
negará la aprobación y dispondrá que el aporte dinerario del gerente-propietario sea 
devuelto al mismo por la institución del sistema financiero en que se hallare 
depositado. 
 
Art. 35.- Contra la sentencia del juez aceptando la oposición a la constitución de la 
empresa unipersonal de responsabilidad limitada, o declarándola infundada, sólo se 
concederá el recurso de apelación ante la Corte Superior del respectivo distrito, la 
que resolverá por los méritos de los autos, en el término improrrogable de diez días. 
 
Art. 36.- El cambio de denominación, la prórroga o restricción del plazo, el cambio de 
domicilio o de objeto empresarial, el aumento o disminución del capital asignado, la 
apertura de sucursales y la liquidación voluntaria de la empresa unipersonal de 
responsabilidad limitada deberán instrumentarse por escritura pública. 
 
Art. 37.- En caso de muerte del gerente-propietario, la empresa pasará a pertenecer 
a sus sucesores, según la ley o el testamento respectivo. 
 
11.- ADMINISTRACIÓN Y REPRESENTACIÓN LEGAL 
 
Art. 38.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, será administrada por 
su gerente-propietario, quien a su vez, será su representante legal. 
Art. 39.- La representación legal de la empresa se extenderá sin posibilidad de 
limitación alguna, a toda clase de actos y contratos relacionados directamente con el 
objeto empresarial y a todos los que tengan como finalidad ejercer los derechos o 
cumplir las obligaciones de la empresa. 
 
Art. 40.- El gerente-propietario podrá designar uno o más apoderados generales de 
la empresa, de conformidad con la ley. 
 
Art. 41.- El gerente-propietario podrá también encargar o delegar, mediante el 
otorgamiento del correspondiente poder especial, una o más de las facultades 
administrativas y representativas que tuviere, sin necesidad del cumplimiento de las 
formalidades y procedimientos señalados en el artículo anterior. 
 
Art. 42.- El gerente-propietario y los apoderados referidos en los artículos anteriores, 
no podrán realizar la misma actividad a la que se dedica la empresa según su objeto 
empresarial, ni por cuenta propia ni por cuenta de otras personas naturales o 
jurídicas. 
 Art. 43.- El gerente-propietario y los apoderados mencionados anteriormente no 
podrán otorgar ningún tipo de caución por cuenta propia para asegurar el 
cumplimiento de las obligaciones de la empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada. 
 
Art. 44.- Salvo las excepciones establecidas en esta Ley, es prohibido al gerente-
propietario y a los apoderados negociar o contratar por cuenta propia, directa o 
indirectamente, con la empresa unipersonal de responsabilidad limitada que ellos 
administraren. 
 
Art. 45.- Se exceptúan de la prohibición constante en el artículo anterior los 
siguientes actos o contratos: 
 
a) Las entregas de dineros hechas por el gerente–propietario a favor de la 
empresa que administre, a título de mutuo o de simple depósito, sin intereses; 
 
b) El comodato en que la empresa fuere la comodataria y cualquier otro acto o 
contrato gratuito ejecutado o pactado en beneficio exclusivo de la empresa; y, 
c) La prestación de servicios personales. 
 
12.- CONTABILIDAD Y RESULTADOS 
 
Art. 46.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, deberá llevar su 
contabilidad de conformidad con la ley y reglamentos respectivos en la forma que 
más se adecue al giro de sus negocios. 
 
Art. 47.- Anualmente, dentro de los noventa días posteriores a la terminación de 
cada ejercicio económico, la empresa deberá cerrar sus cuentas y preparar su 
balance general y su cuenta de pérdidas y ganancias, siguiendo las normas 
establecidas en la Ley de Compañías y en los reglamentos correspondientes 
expedidos por la Superintendencia de Compañías, en cuanto fueren aplicables. 
 
Art. 48.- De las resoluciones que anualmente tomare el gerente-propietario frente a 
los resultados económicos del año anterior se deberá dejar constancia en acta 
fechada y firmada por dicho gerente-propietario y por el contador de la empresa, 
dentro del primer trimestre del calendario. 
 
Art. 49.- El gerente-propietario no podrá retirar las utilidades de la empresa mientras 
las pérdidas de años anteriores no hubieren sido totalmente amortizadas o 
compensadas. 
 
Art. 50.- Las pérdidas podrán ser amortizadas o compensadas con reservas, con 
utilidades, o con aportes a fondo perdido por parte del mismo gerente-propietario, o 
con cualquier otro recurso permitido para las sociedades sujetas al control de la 
Superintendencia de Compañías. 
 
Art. 51.- Los gerentes-propietarios y los apoderados de las empresas responderán 
en forma personal y solidaria, según los términos de la ley y del poder 
correspondiente, hasta por culpa leve. 
 
Art. 52.- Los acreedores personales del gerente-propietario no podrán cobrar sus 
créditos en los bienes de la empresa, pero sí podrán embargar las utilidades que 
aquel retire. 
 
Art. 53.- La quiebra de la empresa unipersonal de responsabilidad limitada, no 
comportará la de su gerente-propietario, salvo que aquella fuera declarada 
fraudulenta, en cuyo caso el juez decretará, a petición de parte, el embargo general 
de todos los bienes de aquel. 
 
13.- DISLUCIÓN Y LIQUIDACIÓN 
Art. 54.- El gerente-propietario de la empresa unipersonal de responsabilidad 
limitada o sus sucesores, podrán declarar disuelta voluntariamente la empresa en 
cualquier tiempo y proceder luego a su liquidación. 
 
La resolución del gerente-propietario de disolver voluntariamente la empresa, deberá 
constar por escritura pública y someterse al trámite previsto en la ley. 
 
Art. 55.- La empresa unipersonal de responsabilidad limitada, se disolverá 
forzosamente en los siguientes casos: 
 
1. Por cumplimiento del plazo de su duración; auto de quiebra legalmente 
ejecutoriado; y, por traslado de su domicilio a país extranjero; 
2. Por la conclusión de la actividad para la que se constituyó o la imposibilidad 
manifiesta de cumplir el objeto empresarial; 
3. Por la pérdida total de sus reservas o de más de la mitad del capital asignado, 
a menos que el gerente-propietario hiciere desaparecer esta causal antes de 
concluido el proceso de disolución, mediante el aumento del capital 
empresarial o la absorción de las pérdidas en las cuantías suficientes; 
4. A petición de parte interesada en los supuestos establecidos en esta Ley; 
5. Por lo establecido en el tercer inciso del artículo 37; y, 
6. Por cualquier otra causal determinada en la ley. 
 
Art. 56.- Salvo los casos contemplados en el numeral 1 del artículo precedente, la 
disolución y consiguiente liquidación deberá ser decretada por un juez de lo civil . 
 
Art. 57.- De la sentencia que expida el juez ordenando la disolución y liquidación de 
una empresa unipersonal de responsabilidad limitada, el gerente-propietario podrá 
interponer recurso de apelación. 
Art. 58.- La disolución forzosa de la empresa se anotará al margen de la inscripción 
correspondiente del Registro Mercantil y, bajo la responsabilidad personal del 
gerente-propietario. 
 
Art. 59.- Con la inscripción de la disolución, todos los créditos en contra de la 
empresa se considerarán de plazo vencido. 
 
Art. 60.- Una vez inscrita la disolución voluntaria o forzosa de la empresa unipersonal 
de responsabilidad limitada, la misma se pondrá necesariamente en liquidación. 
 
Art. 61.- Una vez satisfecho el pasivo de la empresa y terminadas las operaciones de 
su liquidación, se cancelará la inscripción en el Registro Mercantil. 
 
En conclusión la modalidad de Empresas Unipersonal de Responsabilidad 
Limitada tiene sus Ventajas y Desventajas 
Ventajas 
 No se divide los beneficios con socios.  
 Libertad para decidir.  
 Puede elegir cualquier denominación social  
 No profusos trámites para su constitución  
 Tramitación  simple y rápida 
 Sistema impositivo y ventajoso 
 
Desventajas 
 Responsabilidad Personal Ilimitada ante las Deudas y Obligaciones de la 
Empresa 
 El propietario puede perder sus bienes personales en un juicio que involucre a 
su empresa 
 La empresa termina en caso de fallecimiento del Propietario 
 Capacidad limitada de obtención de capital 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.6.1 Salario Básico Unificado 2012 
 
En el Suplemento del Registro Oficial No.618, del viernes 13 de enero de 2012, se 
publicó el Acuerdo Ministerial No.0369, emitido por el Ministro de Relaciones 
Laborales del Ecuador, mediante el cual se fija en US$292,00 mensuales el salario 
mínimo (Salario básico unificado) de los trabajadores del sector privado en Ecuador, 
vigente a partir de enero 1 de 2012: 
 
 El trabajador en general (incluidos los trabajadores de la pequeña industria, 
los trabajadores agrícolas y trabajadores de maquila); 
 El trabajador del servicio doméstico; 
 Los operarios de artesanía y colaboradores de la microempresa. 
 
Es importante indicar que los empleadores deben tomar como base el monto del 
SBU vigente para el ejercicio 2012, para los siguientes aspectos: 
El pago de la 14ta. remuneración, conforme lo indica el Art.113 del Código del 
Trabajo (CT), equivalente a un SBU para los trabajadores en general, pagadero 
hasta el 15 de marzo, en las regiones de la Costa e Insular; y, hasta el 15 de agosto, 
en las regiones de la Sierra y Amazónica. 
El pago de las multas, incluida aquella por la no contratación de trabajadores con 
discapacidad para el 2012 (Art.42, #33, 3er. inciso CT), que se incrementa a 
US$2,920 por cada mes de incumplimiento. 
Base legal. 
 Acuerdo Ministerial Nro. 00369 Salario Básico Unificado 2012 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.10.1 Participación de trabajadores en las utilidades 
 
El mercado de trabajo tiene la particularidad de estar regulado por un derecho que 
se podría denominar “social”. La autoridad pública ha creado dentro de este marco 
múltiples obligaciones para los empleadores, dentro de las cuales siempre tendrán 
preeminencia las de carácter económico. 
El salario es quizás el parámetro más importante para determinar la naturaleza del 
mercado laboral. Es por lo mismo que su fijación debería obedecer siempre a un 
análisis técnico riguroso, para que cumpla con el objetivo primordial de la política 
laboral: crear y mantener puestos de trabajo estables y decentes. 
El cumplir con las obligaciones de pagar salarios ajustados a las normas oficiales y 
de destinar un porcentaje de las utilidades anuales a los trabajadores constituye un 
esfuerzo para los empleadores, que deben crear amplias provisiones que 
determinan en buena parte cómo conducen sus negocios. 
La observancia de los parámetros que se describen en este boletín será 
fundamental para conducir el campo laboral de las personas naturales y jurídicas 
que en el Ecuador contribuyen valiosamente a crear fuentes de trabajo formales. 
El empleador debe reconocer cada año en beneficio de sus trabajadores el 
quince por ciento (15%) de las utilidades líquidas. 
El 15% se distribuye considerando lo siguiente: 
•       El 10% se reparte a todos los trabajadores de manera igualitaria 
•       El 5% restante se reparte a los trabajadores en virtud de sus “cargas 
familiares” (hijos menores de 18 años, hijos mayores de 18 años que sufran 
de alguna discapacidad, cónyuge o conviviente en unión de hecho 
reconocida) 
Hay que puntualizar que en materia de utilidades, la deducción del 15% se debe 
hacer antes, incluso, de cualquier deducción que por el estatuto de una compañía 
asigne valores por ejemplo a los administradores u otros sujetos. 
Además, los trabajadores que laboran menos del año recibirán un valor proporcional 
al tiempo de servicio. (Código del Trabajo -CT- T Art. 97-110) 
 
 
 
 
5.10.2 Servicio de Rentas Internas (Impuesto a la Renta de Sociedades) 
 
Sociedades.- Las sociedades constituidas en el Ecuador así como las sucursales de 
sociedades extranjeras domiciliadas en el país y los establecimientos permanentes 
de sociedades extranjeras no domiciliadas que obtengan ingresos gravables, 
estarán sujetas a la tarifa impositiva del 24% sobre su base imponible para el año 
2011 y para el año 2012 la tarifa el impuesto será del 23%. 
Las sociedades que reinviertan sus utilidades en el país podrán obtener una 
reducción de 10 puntos porcentuales de la tarifa del Impuesto a la Renta sobre el 
monto reinvertido en activos productivos, siempre y cuando lo destinen a la 
adquisición de maquinarias nuevas o equipos nuevos que se utilicen para su 
actividad productiva, así como para la adquisición de bienes relacionados con 
investigación y tecnología que mejoren productividad, generen diversificación 
productiva e incremento de empleo, para lo cual deberán efectuar el correspondiente 
aumento de capital. En el caso de instituciones financieras privadas, cooperativas de 
ahorro y crédito y similares, también podrán obtener dicha reducción, siempre y 
cuando lo destinen al otorgamiento de créditos para el sector productivo, incluidos 
los pequeños y medianos productores, y efectúen el correspondiente aumento de 
capital. 
NOTA ACLARATORIA: 
La reducción de la tarifa del impuesto a la Renta de Sociedades contemplada en la 
reforma al Art. 37 de la Ley de Régimen Tributario Interno, se aplicará de forma 
progresiva en los siguientes términos: 
o Durante el ejercicio fiscal 2011, la tarifa impositiva será del 24%. 
o Durante el ejercicio fiscal 2012, la tarifa impositiva será del 23%. 
o A partir del ejercicio fiscal 2013, en adelante, la tarifa impositiva será del 
22%. 
Fuente: Art. 37 Ley Orgánica del Régimen Tributario Interno. 
 
